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Desinta Hujayanti. Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar 
Dan Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja UMKM Krupuk Di Desa Harjosari 
Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
Tujuan penelitian ini adalah 1). Untuk mengetahui pengaruh orientasi 
kewirausahaan terhadap kinerja, 2). Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar 
terhadap kinerja, 3). Untuk mengetahui pengaruh keunggulan bersaing terhadap 
kinerja, 4). Untuk menganalisis pengaruh orientasi kewirausahaan, orientasi pasar 
dan  keunggulan bersaing terhadap kinerja. 
Metode pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini adalah 
kuesioner.  Sedangkan metode analisis data dan uji hipotesis yang digunakan 
adalah Analisis Korelasi Rank Spearman, Analisis Signifikansi Koefisien 
Korelas, Analisis Korelasi Berganda, Uji Signifikasi Koefisien Korelasi 
Berganda, Koefisien Determinasi. 
Kesimpulan penelitian ini adalah 1) Terdapat pengaruh yang kuat orientasi 
kewirausahaan terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan 
Adiwerna Kabupaten Tegal dibuktikan dari perhitungan korelasi rank spearman 
dengan menggunakan SPSS diperoleh nilai korelasi sebesar 0,775 dengan nilai  
sig = 0,000 < 0,05. 2) Terdapat pengaruh yang kuat orientasi pasar terhadap 
kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten 
Tegal dibuktikan dari perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan 
SPSS diperoleh nilai korelasi sebesar 0,670 dengan nilai  sig = 0,000 < 0,05. 3) 
Terdapat pengaruh yang sangat kuat keunggulan bersaing terhadap kinerja 
UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal 
dibuktikan dari perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan SPSS 
diperoleh nilai korelasi sebesar 0,802 dengan nilai  sig = 0,000 < 0,05, 4). 
Terdapat pengaruh yang sangat kuat orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan 
keunggulan bersaing secara bersama-sama terhadap kinerja UMKM krupuk di 
desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal dibuktikan dari 
perhitungan korelasi berganda dengan menggunakan SPSS diperoleh nilai korelasi 
sebesar 0,856 dengan nilai  sig = 0,000 < 0,05. 
 










Desinta Hujayanti. The Effect of Entrepreneurship Orientation, Market 
Orientation and Competitive Advantage on the Performance of Krupuk Small 
Medium Enterprise in Harjosari Lor Village, Adiwerna District, Tegal Regency. 
The purpose of this study is 1). To determine the effect of entrepreneurial 
orientation on performance, 2). To determine the effect of market orientation on 
performance, 3). To determine the effect of competitive advantage on 
performance, 4). To analyze the effect of entrepreneurial orientation, market 
orientation and competitive advantage on performance. 
The data collection method used in this study was a questionnaire. While 
the method of data analysis and hypothesis testing used are Spearman Rank 
Correlation Analysis, Correlation Coefficient Significance Analysis, Multiple 
Correlation Analysis, Multiple Correlation Coefficient Signification Test, 
Determination Coefficient. 
The conclusions of this study are: 1) There is a strong influence of 
entrepreneurial orientation on the performance of cracker SMEs in Harjosari Lor 
village, Adiwerna District, Tegal Regency, proven by the calculation of Spearman 
rank correlation using SPSS, obtained a correlation value of 0.775 with a value of 
sig = 0.000 <0.05. 2) There is a strong influence of market orientation on the 
performance of cracker SMEs in the village of Harjosari Lor, Adiwerna 
Subdistrict, Tegal Regency as evidenced by the calculation of the Spearman rank 
correlation using SPSS, obtained a correlation value of 0.670 with a sig = 0,000 
<0.05. 3) There is a very strong influence of competitive advantage on the 
performance of cracker SMEs in the village of Harjosari Lor, Adiwerna District, 
Tegal Regency, proven by the calculation of the Spearman rank correlation using 
SPSS, obtained a correlation value of 0.802 with a sig = 0,000 <0.05, 4). There is 
a very strong influence of entrepreneurial orientation, market orientation and 
competitive advantage together on the performance of cracker SMEs in the village 
of Harjosari Lor, Adiwerna Subdistrict, Tegal Regency, proven from the 
calculation of multiple correlations using SPSS, obtained a correlation value of 
0.856 with a value of sig = 0,000 <0, 05. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Peran UMKM sangat penting dalam pembangunan perekonomian, 
terutama dalam penyediaan tenaga kerja dan sumber penghasilan bagi 
kelompok masyarakat berpenghasilan rendah. Dalam kondisi krisis ekonomi, 
ternyata UMKM merupakan usaha yang tahan terhadap goncangan krisis, 
karena tidak banyak menggunakan bahan baku impor. Pada saat usaha skala 
besar mengalami kehancuran akibat krisis ekonomi, UMKM merupakan sabuk 
penyelamat dari dampak krisis ekonomi tersebut. UMKM berperan sebagai 
unsur penting yang memberikan kontribusi ekspor non migas cukup besar. 
UMKM merupakan suatu kegiatan yang mendominasi lebih dari 95% 
struktur perekonomian di Indonesia. UMKM memiliki peranan yang sangat 
strategis baik sosial ekonomi maupun sosial politis. Fungsi ekonomi sektor ini 
antara lain menyediakan barang dan jasa bagi konsumen berdaya beli rendah 
sampai sedang, UMKM juga ikut menyumbang pertumbuhan ekonomi serta 
kontributif dalam perolehan devisa Negara. Secara sosial politis, fungsi sector 
ini juga sangat penting terutama dalam penyerapan tenaga kerja serta upaya 
pemberantasan kemiskinan. Selain itu usaha kecil merupakan kebutuhan yang 
mendasar bagi negara kita yang menganut sistem kerakyatan. Melihat peran 




usaha kecil dan menengah ini semaksimal mungki guna meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat sekaligus mendukung perekonomian daerah. 
Badan Pusat Statistik (BPS) mengelompokkan UMKM berdasarkan 
jumlah tenaga kerja. Usaha yang memiliki 1-4 orang tenaga kerja 
dikelompokkan sebagai usaha mikro, 5-19 orang tenaga kerja sebagai usaha 
kecil, 20-99 orang tenaga kerja sebagai usaha menengah dan bila mencapai 
100 orang tenaga kerja atau lebih digolongkan sebagai usaha besar. Industri 
UMKM di tanah air saat ini menghadapi situasi yang demikian sulit di tengah 
perubahan lingkungan bisnis yang semakin kompleks. Persaingan pun telah 
menjadi kian ketat seiring dengan derasnya arus perdagangan bebas yang 
secara otomatis membuat kompetisi datang dari segala penjuru baik domestik, 
regional, maupun global. 
Kinerja UMKM menjadi penting untuk dibicarakan karena menyangkut 
keberadaan dan keberlangsungan usahanya dimasa yang akan datang. Tanpa 
adanya kinerja usaha, maka UMKM yang selama ini dijalankan berarti 
dianggap tidak mampu memberikan kontribusi yang menguntungkan bagi 
pengelola dan orang lain yang ikut terlibat didalammya. Kinerja Usaha Kecil 
dan Menengah (UMKM) dapat diartikan sebagai ukuran tercapainya sebuah 
usaha yang dijalankan oleh seseorang atau kelompok yang mengelola unit 
usaha berdasarkan target atau standar yang telah ditentukan sebelumnya, 
dimana usaha tersebut masuk dalam kategori Usaha Mikro, Kecil dan 
Menengah (UMKM). Kinerja UMKM ini menjadi hal yang sangat penting 




Agar dapat bersaing dalam persaingan bisnis, maka dalam memasarkan 
produk tidak hanya berdasarkan pada kualitas produk saja, tetapi juga 
bergantung pada strategi yang umumnya digunakan oleh perusahaan yaitu 
orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing. Orientasi 
kewirausahaan adalah kunci untuk meningkatkan kinerja pemasaran. 
Perusahaan yang memiliki pemimpin yang berorientasi wirausaha memiliki 
visi yang jelas dan berani untuk menghadapi risiko sehingga mampu untuk 
menciptakan kinerja yang baik. Kewirausahaan dikenal sebagai pendekatan 
baru dalam pembaruan kinerja perusahaan. Kewirausahaan disebut sebagai 
pelopor untuk mewujudkan pertumbuhan ekonomi perusahaan berkelanjutan 
dan berdaya saing tinggi. Membangun kewirausahaan dinyatakan sebagai satu 
dari empat pilar dalam memperkuat lapangan pekerjaan. 
Orientasi pasar penting untuk dipelajari dan diteliti kaitannya dengan 
kinerja usaha karena orientasi pasar adalah elemen penting yang 
mempengaruhi keunggulan kompetitif dan meraih profitabilitas. Inovasi 
menjadi salah satu perhatian utama dalm penelitian ini dikarenakan inovasi 
berbicara mengenai bagaimana mendapatkan nilai tambah untuk mencapai 
keunggulan kompetitif dan berkinerja usaha yang baik. Inovasi adalah 
bagaimana kita dapat meninggalkan kebiasaan-kebiasaan lama untuk berganti 
menjadi kebiasaan baru yang lebih menguntungkan. 
Selain inovasi dan orientasi kewirausahaan untuk meningkatkan kinerja 
pemasaran, perusahaan diharuskan memiliki keunggulan bersaing. 




memperhatikan nilai superior bagi pelanggan, kebudayaan dan iklim untuk 
membawa perbaikan pada efisiensi dan efektivitas. Konsep keunggulan 
bersaing (competitive advantage), tidak dapat dipahami dengan cara 
memandang sebuah perusahaan sebagai suatu keseluruhan, tetapi harus dari 
asal keunggulan bersaing itu yaitu berbagai aktivitas berlainan yang dilakukan 
oleh perusahaan dalam mendesain, memproduksi, memasarkan, menyerahkan 
dan mendukung produknya. Analisis rantai nilai lebih tepat untuk meneliti 
keunggulan bersaing daripada nilai tambah (harga jual dikurangi biaya 
pembelian bahan baku), karena analisis ini dapat mengetahui nilai-nilai yang 
dimiliki semua aktivitas, sehingga dapat diketahui asal atau sumber dari 
keunggulan bersaing itu. 
Kebiasaan masyarakat yang sering mengkonsumsi kerupuk sebagai 
teman makan mendorong warga Tegal mulai memproduksi kerupuk mie sejak 
puluhan tahun yang lalu dan mulai memasarkannya ke pasaran. Inovasi baru 
dari kerupuk dengan menawarkan kerupuk mie ternyata mendapat respon 
masyarakat yang cukup bagus. Cerahnya prospek bisnis kerupuk mie 
dimanfaatkan sebagian besar masyarakat Desa Harjosari Lor Kecamatan 
Adiwerna Kabupaten Tegal sebagai peluang usaha rumahan (home industry). 
UMKM Krupuk Di Desa Harjosari Lor dalam menjalankan usahanya 
baru mampu memasarkan produknya di wilayah sekitar kota dan kabupaten 
Tegal. Atau dapat dikatakan UMKM kerupuk  baru menguasai pasar daerah 
sekitar kota dan kabupaten Tegal saja, dan belum mampu memasarkan di 




baik dari faktor internal maupun eksternal perusahaan, serta UMKM kerupuk 
mie belum menerapkan manajemen strategi pemasaran yang tepat untuk 
memasarkan produknya, belum memiliki fokus dalam merancang, 
memformulasikan serta mengimplementasikan strategi pemasaran dalam 
mengembangkan usahanya. Padahal, strategi pemasaran merupakan cara yang 
dapat digunakan untuk mencapai tujuan serta sasaran suatu usaha dengan cara 
mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar 
yang dimasuki untuk melayani pasar sasaran tersebut. UMKM Krupuk Di 
Desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal membutuhkan 
strategi pemasaran yang tepat sehingga prses pemasaran dapat berjalan 
optimal dan memberikan keuntungan maksimal kepada pelaku usaha UMKM 
Krupuk Di Desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka menarik untuk 
dilakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, 
Orientasi Pasar Dan Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja UMKM Krupuk 
Di Desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasakan uraian latar belakang  diatas, maka pertanyaan dalam 
penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal ? 
2. Apakah terdapat pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja UMKM krupuk di 




3. Apakah terdapat pengaruh keunggulan bersaing terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal ? 
4. Apakah terdapat pengaruh orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan  
keunggulan bersaing terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Sehubungan dengan permasalahan yang telah disebutkan diatas, maka 
tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
2. Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja UMKM krupuk 
di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
3. Untuk mengetahui pengaruh keunggulan bersaing terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
4. Untuk mengetahui pengaruh orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan  
keunggulan bersaing terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Manfaat dilakukan penelitian ini adalah : 
1. Manfaat teoritis 
a. Penelitian ini diharapkan mampu membawa kontribusi positif untuk 





b. Penulis dapat memperoleh pengalaman meneliti dan mengaplikasikan 
teori-teori yang di dapat dari bangku kuliah ke dalam kenyataan 
sesungguhnya di lapangan. 
2. Manfaat praktis 
a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran 
yang menyangkut orientasi kewirausahaan, orientasi pasar  dan 
keunggulan bersaing produk UMKM untuk meningkatkan kinerja 
pemasaran. 
b. Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai bahan masukan bagi 





TINJAUAN PUSTAKA  
 
A. Landasan Teori 
Landasan teori adalah seperangkat definisi, konsep serta proposisi yang 
telah disusun rapi serta sistematis tentang variable-variabel dalam sebuah 
penelitian. Landasan teori merupakan teori yang relevan yang digunakan 
untuk menjelaskan tentang variabel yang akan diteliti dan sebagai dasar untuk 
memberi jawaban sementara terhadap rumusan masalah yang diajukan 
(hipotesis), dan penyusunan instrument penelitian. Teori yang digunakan 
bukan sekedar pendapat dari pengarang atau pendapat lain, tetapi teori yang 
benar-benar telah teruji kebenarannya. Landasan teori ini akan menjadi dasar 
yang kuat dalam sebuah penelitian yang akan dilakukan, dalam penelitian ini 
akan diuraikan di bawah ini: 
1. Kinerja Pemasaran 
Pemasaran merupakan suatu proses mempersepsikan, memahami, 
menstimulasi dan  memenuhi kebutuhan pasar sasaran yang dipilih secara 
khusus dengan menyalurkan sumber-sumber sebuah organisasi untuk 
memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut. Dengan demikian, pemasaran 
merupakan proses penyelarasan sumber-sumber sebuah organisasi 
terhadap kebutuhan pasar. Konsep pemasaran adalah kegiatan 




pelanggan. Segala aktifitas yang menganut konsep pemasaran harus 
diarahkan untuk memenuhi tujuan tersebut. 
Menurut Assauri (2013:12), manajemen pemasaran merupakan 
kegiatan penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian 
programprogram yang dibuat untuk membentuk, membangun, dan 
memelihara keuntungan dari pertukaran melalui sasaran pasar guna 
mencapai tujuan organisasi (perusahaan) dalam jangka panjang. 
Sedangakan Pengertian manajemen pemasaran menurut Kotler 
(2015:9) manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan 
pelaksanaan, pemikiran, penetapan harga promosi, serta penyaluran 
gagasan barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi 
sasaran-sasaran individu dalam organisasi. 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang 
dilakukan oleh perusahaan dalam mempertahankan kelangsungan hidup 
perusahaannya, berkembang untuk mendapatkan laba. Kegiatan 
pemasaran dirancang untuk memberi arti melayani dan memuaskan 
kebutuhan konsumen yang dilakukan dalam rangka mencapai tujuan 
perusahaan. Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan 
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial 




Pemasaran merupakan suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh 
individu maupun kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen dan masyarakat. Pemasaran melibatkan semua orang dalam 
perusahaan yang bekerja untuk menciptakan dan mempertahankan 
pelanggan yang sudah ada, orientasi ini semakin disadari sebagai kunci 
peningkatan manajemen pemasaran untuk membantu perusahaan dalam 
mencapai tujuannya. Menurut Kotler dan Armstrong (2007: 7) pemasaran 
adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,   
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan  produk dan jasa yang bernilai 
dengan pihak lain. 
Menurut Kotler dan Keller (2009:9) pemasaran terbagi atas 10 jenis 
entitas, yaitu : 
a. Barang 
Barang-barang fisik merupakan bagian yang terbesar dari produksi dan 
usaha pemasaran dari kebanyakan negara. Perusahaan-perusahaan di 
dunia kebanyakan memasarkan barang yang mereka produksi dari 
mulai makanan,  alat transportasi, pakaian, perlengkapan rumah tangga 
dan masih banyak lagi barang lainnya. Pemasaran tidak hanya 
dilakukan oleh perusahaan yang memproduksi barang saja,bahkan kini 
dengan perkembangan informasi dan teknologi, individu mulai 




yang merupakan media termurah dan sarana pemasaran yang cukup 
efektif dewasa ini. 
b. Jasa 
Dewasa ini ketika pertumbuhan ekonomi semakin maju, terjadi 
peningkatan proporsi produksi jasa dalam kegiatan ekonomi. Jasa 
mencakup hasil kerja perusahaan-perusahaan penerbangan, hotel, sewa 
mobil, transportasi, pendidikan, bahkan sampai jasa-jasa tenaga 
profesional seperti akuntan, konsultan, dan masih banyak lagi yang 
lainnya. Kesemua produk jasa ini membutuhkan pemasaran yang 
efektif guna mendapatkan klien mereka sehingga dapat bersaing 
dengan perusahaan-perusahaan lainnya. Pemasaran dilakukan di 
antaranya untuk mendapat kepercayaan dari para pelanggan selaku 
pengguna jasa dari perusahaan. 
c. Acara Khusus (event) 
Pemasaran juga digunakan untuk memasarkan acara-acara khusus guna 
menyebarkan kepada khalayak ramai bahwa sedang terjadi acara 
khusus tersebut. 
d. Pengalaman 
Dengan merangkai beberapa jasa dan barang, seseorang dapat 
menciptakan, menggelar, dan memasarkan pengalaman.  
e. Orang 
Dewasa ini peran publik figur sudah amat penting di masyarakat kita. 




seniman, bahkan sampai dokter dan pengacara. Kesemua orang-orang 
ini membutuhkan pemasaran yang mengelola mereka sehingga mereka 
tetap dibutuhkan oleh masyarakat sehingga karier mereka pun akan 
terus berlanjut. 
f. Tempat 
Kota, negara, wilayah, provinsi, dan bangsa-bangsa berlomba-lomba 
untuk menarik turis, wisatawan, investor, pabrik,kantor, dan tempat 
tinggal baru. Pemasaran berperan sangat penting untuk menarik 
 kesemua orang-orang itu. 
g. Properti 
Properti adalah hak kepemilikan tak berwujud, baik itu berupa benda 
nyata (real estate) atau finansial (saham dan obligasi). Properti itu 
diperjualbelikan dan itu menuntut adanya pemasaran. Agen real estate 
bekerja atas nama pemilik atau pencari properti guna menjual atau 
membeli real estate untuk keperluan komersial atau tempat tinggal. 
Perusahaan investasi dan Bank memasarkan sekuritas, baik itu kepada 
investor yang bersifat kelembagaan ataupun perseorangan. 
h. Organisasi 
Organisasi secara aktif bekerja untuk membangun citra yang baik, kuat 
dan menyenangkan dalam pikiran masyarakat publik mereka. 
Organisasi-organisasi baik itu komersial ataupun non komersial ini 
menggunakan pemasaran untuk mendorong citra publik mereka dan 





Informasi dapat diproduksi dan dipasarkan sebagai sebuah produk. 
Dari mulai berita, pendidikan, pelatihan, dan informasi lainnya 
menggunakan pemasaran untuk mendapatkan perhatian publik agar 
mereka mau menggunakan informasi yang mereka produksi. 
j. Gagasan 
Setiap penawaran pasar mencakup suatu gagasan dasar. 
Dari definsi di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 
sebuah proses sosial yang bertumpu pada pemenuhan kebutuhan 
individu dan kelompok dengan menciptakan pertukaran sehingga 
memberikan kepuasan yang maksimal  
Sebagai misinya pemasaran akan menjadi jiwa bukan sekedar 
salah satu anggota tubuh suatu perusahaan, karena setiap seksi atau 
orang dalam perusahaan harus paham dan menjadi unsur pemasaran. 
Kemudian dalam perusahaan harus paham dan menjadi unsur 
pemasaran. Kemudian dalam arti nilai bisnis apapun yang dijalankan, 
pengusaha harus menganggapnya sebagai bisnis jasa, setiap orang 
dalam perusahaan harus menganggap sebagai bisnis jasa, setiap orang 
dalam perusahaan harus merasa terlibat dalam proses pemuasan 
pelanggan, baik langsung atau tidak, bukan hanya sebagai pelaksanan 
yang digaji, tetapi harus total melaksanakan pertambahan nilai dan 
memberi kepuasan kepada pelanggan  (Alma,   2011: 4). Strategi 





a. Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Keputusan 
ini didasarkan pada faktor-fakror:  
1) Persepsi terhadap fungsi produk  
2) Keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya 
pemusatan yang lebih sempit  
3) Pengalaman kumulatif yang didasarkan pada Trial-anderror dalam 
menanggapi peluang dan tantangan  
4) Kemampuan khusus yang berasal dari sumber daya  
b.  Perencanaan Produk, meliputi Produk Spesifik yang dijual, 
pembentukan lini produk dan desain penawaran individual pada 
masing-masing lini. Produk itu sendiri menawarkan manfaat total yang 
dapat diperoleh pelanggan dengan melakukan pembelian.  
c. Penetapan Harga yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan 
nilai kuantitatif dari produk kepada pelanggan  
d. Sistem Distribusi yaitu saluran pemasaran grosir dan eceran yang 
dilalui produk hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan 
menggunakannya.  
e. Promosi yang meliputi periklanan, personal selling, promosi penjualan, 
direct marketing dan public relations. 
Sebuah perusahaan yang didirikan mempunyai tujuan utama, yaitu 
mencapai tingkat keuntungan tertentu, pertumbuhan perusahaan atau 




perusahaan  ini  dicapai  melalui  keputusan  konsumen.  Keputusan  
konsumen diperoleh  setelah  kebutuhan  dan  keinginan  konsumen   
dipenuhi  melalui kegiatan pemasaran yang terpadu. Menurut Swastha 
dan Irawan (2012: 59) penetapan tujuan perusahaan merupakan titik awal 
dari perencanaan pemasaran. Tujuan ini sangat penting dan harus 
ditetapkan sebelum mengambil strategi tanpa adanya tujuan yang pasti, 
perusahaan tidak akan dapat beroperasi dengan baik meskipun memiliki 
kesempatan yang baik. 
Sedangkan Alma (2011 :10) mengemukakan tujuan pemasaran yaitu 
sebagai berikut : 
a. Untuk mencari keseimbangan pasar, antara  buyer's market  dan   
seller's market, mendistribusikan barang dan jasa dari daerah surplus 
ke daerah minus, dan produsen ke konsumen, dari pemilik barang dan 
jasa ke calon konsumen. 
b. Tujuan pemasaran yang utama ialah memberi kepuasan kepada 
konsumen.  Tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba. 
Tapi tujuan pertama ialah  memberi  kepuasan  kepada konsumen. 
Pengukuran kinerja dalam penelitian bidang bisnis dan pemasaran 
terus berkembang dengan dasar indikasi yang bervariasi. Gambaran 
kinerja absolut seperti ROI, volume penjualan, dan bagian pasar 
(marketshare) relatif sulit untuk dapat diperbandingkan antar perusahaan 
dengan kondisi ukuran perusahaan yang berbeda, wilayah operasi pasar 




pasar yang juga memiliki banyak perbedaan. Kemudian, masih banyak 
pula perdebatan bahwa strategi-strategi baru dan kenyataan persaingan 
telah bergeser dari konsep kepercayaan pada pengukuran berbasis 
keuangan, menjadi indikasi-indikasi basis non keuangan seperti variabel 
kualitas, efektivitas manufaktur, inovasi dan kepuasan pelanggan. 
Implikasi pokok dari analisis profitabilitas adalah bahwa dengan 
memahami struktur profitabilitas sebuah produk, manajer dapat 
mengidentifikasi hubungan biaya-volume-laba (cost-volume-profit) dan 
menetapkan anggaran pemasaran (Tjiptono dan Candra, 2012:171-172): 
a. Hubungan Biaya-Volume-Laba 
Dikebanyakan perusahaan, sebagaian besar total biaya operasi bersifat 
tetap. Dalam situasi semacam itu, manajer akan menerapkan kebijakan 
yang memanfaatkan skala ekonomis. Skala ekonomis akan terjadi 
apabila peningkatan besar dalam volume akan mengakibatkan 
penurunan biaya rata-raya produk secara signifikaan. Hubungan biaya-
volume-laba yang kuat memberi indikasi bagi manajer dalam 
melakukan peningkatan biaya pemasaran atau pemotongan harga bila 
tindakan ini akan meningkatkan volume penjualan. Apabila 
perusahaan semakin berpengalaman dan terampil dalam menghasilkan 







b. Implikasi Bagi Anggaran Pemasaran 
Proses penyusunan anggaran dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu 
pendekatan langsung dan pendekatan tidak langsung. 
1) Pendekatan Langsung 
Dalam pendekatan ini, manajer harus menyusun perkiraan spesifik 
tentang penjualan yang dapat dihasilkan dari harga dan anggaran 
pemasaran tertentu. Langkah-langkah penganggaran pemasaran 
dalam pendekatan langsung adalah: 
a) Menyusun ramalan penjualan industri. 
b) Memperkirakan pangsa pasar yang dihasilkan dari pengeluaran 
pemasaran dan harga tertentu. 
c) Menghitung penjualan perusahaan yang diharapkan (pangsa 
pasar x ramalan penjualan industri). 
d) Menghitung kontribusi variabel (penjualan perusahaan x 
PVCM). 
e) Menghitung kontribusi total (Margin Kontribusi Variabel – 
biaya langsung dan biaya tetap yang dapat ditelusuri). 
f) Menentukan apakah penjualan, pangsa pasar, dan tingkat 
kontribusi total dapat diterima berdasarkan sasaran produk. 
2) Pendekatan Tidak Langsung 
Pada pendekatan tidak langsung proyeksi produktivitas penjualan 
harga dan anggaran tertentu tidak diperlukan. Manajer diminta 




(benchmark level of sales) dapat dicapai. Langkah-langkah dalam 
pendekatan ini adalah: 
a) Menetapkan tingkat kontribusi total yang ingin di capai. 
b) Menghitung tingkat penjualan yang disyaratkan (required level 
of sales) guna mencapai total kontribusi sasaran pada tingkat 
harga dan pengeluaran pemasaran tertentu. 
c) Menghitung pangsa pasar yang diperlukan. 
d) Berdasarkan proyeksi produktivitas dan pengeluaran pemasar 
yang diusulkan, menentukan apakah penjualan dan pangsa 
pasar yang disyaratkan dapat tercapai. 
e) Menentukan apakah pangsa pasar dan penjualan yang 
disyaratkan dapat diterima berdasarkan sasaran produk. 
Menurut Ferdinand (2002:22) kinerja pemasaran yang baik 
dinyatakan dalam tiga besaran utama, yaitu : 
a. Volume penjualan 
Menurut Tjiptono (2008:118) definisi mengenai volume penjualan, 
esensinya diterapkan dalam tiga apresiasi yaitu: pertama, tingkat 
volume penjualan yang ingin dicapai, kedua, pasar yang ingin 
dikembangkan sebagai kegiatan transaksi atau tempat melakukan 
transaksi dan ketiga, adalah keuntungan atas volume penjualan 
b. Pertumbuhan pelanggan  
Pertumbuhan penjualan akan bergantung pada berapa jumlah 




bersifat tetap. Untuk mendapatkan gagasan mengenai siapa yang 
menjadi pasar sasaran, lihat dan amati pelanggan dimiliki sekarang 
atau amati margin keuntungan untuk menentukan jenis pelanggan apa 
yang harus menjadi fokus perusahaan. Perusahaan bisa memiliki 
beberapa pasar sasaran karena memiliki sejumlah produk dan beberapa 
jenis kelebihan. 
c. Pertumbuhan penjualan 
Nilai penjualan menunjukkan rupiah ataupun unit produk yang terjual, 
sedangkan pertumbuhan penjualan menunjukkan seberapa besar 
kenaikan penjualan produk yang sama dibandingkan satuan waktu 
tertentu. 
 
2. Orientasi Kewirausahaan 
Orientasi adalah peninjauan untuk menentukan sikap (arah, tempat, 
dan sebagainya) yang tepat dan benar serta pandangan yang mendasari 
pikiran, perhatian atau kecenderungan. Sedangkan kewirausahaan adalah 
suatu disiplin ilmu yang mempelajari tentang nilai, kemampuan, dan 
perilaku seseorang dalam menghadapi tantangan hidup dan cara 
memperoleh peluang dengan berbagai resiko yang mungkin dihadapinya 
(Suryana, 2013:2). 
Inti dari kewirausahaan adalah kemampuan untuk menciptakan 
sesuatu yang baru dan berbeda (created newand different). Melalui 
berpikir kreatif dan bertindak inovatif untuk menciptakan peluang. 




kemampuan seseorang dalam menangani usaha dan atau kegiatan yang 
mengarah pada upaya mencari, menciptakan, menerapkan cara kerja, 
teknologi dan produk baru dengan meningkatkan efisiensi dalam rangka 
memberikan pelayanan yang lebih baik atau memperoleh keuntungan 
yang besar. 
Kewirausahaan, adalah kemampuan yang didalamnya mengandung 
unsur-unsur bakat (talents), ilmu pengetahuan dan keterampilan. Didalam 
dunia nyata kita banyak menjumpai seseorang yang memiliki sebuah 
usaha yang sangat maju, sementara diketahui bahwa latar belakang 
pendidikan yang bersangkutan tidak terlalu berarti. Kondisi seperti ini 
dapat dikatakan bahwa seseorang tersebut memiliki bakat sejak lahir. 
Apabila orang semacam ini sambil menjalankan usahanya terus 
meningkatkan kemampuannya, pengetahuan dan keterampilan dalam 
kompetensi bidang usaha, maka dapat dipastikan usahanya akan semakin 
berkembang (Nitisusastro, 2010: 34). 
Untuk menjadi wirausaha yang sukses, seseorang harus memiliki ide 
atau visi usaha yang jelas, kemauan dan keberanian dalam menghadapi 
risiko. Apabila ada kesiapan dalam menghadapi risiko, langkah selanjutnya 
adalah membuat perencanaan usaha, mengorganisasikan dan 
menjalankannya. Selain bekerja keras, agar usaha tersebut berhasil, 
wirausaha harus mampu mengembangkan hubungan baik dengan mitra 




Kewirausahaan dikenal sebagai pendekatan baru dalam pembaruan 
kinerja perusahaan. Hal ini, tentu harus direspon secara positif oleh 
perusahaan yang mulai mencoba bangkit dari keterpurukan ekonomi 
akibat krisis berkepanjangan. Kewirausahaan disebut-sebut sebagai 
spearhead (pelopor) untuk mewujudkan pertumbuhan ekonomi perusahaan 
berkelanjutan dan berdaya saing tinggi. Membangun kewirausahaan 
dinyatakan sebagai satu dari empat pilar dalam memperkuat lapangan 
pekerjaan. Sedangkan Wirausaha sendiri berarti suatu kegiatan manusia 
dengan mengerahkan tenaga pikiran atau badan untuk mencapai / 
menciptakan suatu pekerjaan yang dapat mewujudkan insan mulia 
(Frinces, 2014:14). 
Kewirausahaan merupakan petualang, pengambil risiko, kontraktor, 
pengusaha (orang yang mengusahakan sesuatu pekerjaan tertentu, dan 
pencipta yang menjual hasil hasil ciptaannya (Hendro, 2017: 29). 
Kemudian menurut Hisrich (2015:17) mengemukakan bahwa 
kewirausahaan diartikan sebuah proses guna menciptakan tambahan 
kekayaan oleh individu yang telah siap menanggung risiko dalam hal 
modal dan waktu, selain itu juga menambah nilai dari suatu barang atau 
jasa.  
Kemudian Hisrich (2015:17) juga menjelaskan bahwa kewirausahaan 
(entrepreneurship) adalah proses penciptaan sesuatu yang baru pada nilai 
menggunakan waktu dan upaya yang diperlukan, menanggung risiko 




yang dihasilkan, serta kepuasan dan kebebasan pribadi. Selain itu, 
menurut Saiman (2009: 43) kewirausahaan adalah hal-hal atau upaya-
upaya yang berkaitan dengan penciptaan kegiatan atau usaha atau aktivitas 
bisnis atas dasar kemauan sendiri dan atau kemampuan sendiri. 
Dengan kata lain, wirausaha berarti manusia utama (unggul) dalam 
menghasilkan suatu pekerjaan bagi dirinya sendiri atau orang lain. Orang 
yang melakukan wirausaha dinamakan wirausahawan. Bentuk dari 
aplikasi atas sikap-sikap kewirausahaan dapat diindikasikan dengan 
orientasi kewirausahaan dengan indikasi kemampuan inovasi, proatifitas, 
dan kemampuan mengambil resiko. Kewirausahaan adalah suatu usaha 
kreatif yang membangun suatu value yang belum ada menjadi ada dan bisa 
dinikmati oleh banyak orang. Setiap wirausahawan yang sukses 
(entrepreneur) yang sukses memiliki empat unsur pokok yaitu (Suherman, 
2010:12): 
a. Kemampuan (hubungannya dengan IQ dan skill) 
b. Keberanian (hubungannya dengan emotional quotient dan mental) 
c. Keteguhan hati (hubungannya dengan motivasi diri) 
Kreatifitas yang memerlukan sebuah inspirasi dengan cikal bakal 
ide untyuk menemukan peluang berdasarkan intuisi (hubungannya dengan 
experience). 
Untuk keberhasilan usaha, beberapa kemampuan yang harus dimiliki 




a. Kemampuan teknik, yaitu kemampuan tentang bagimana 
memproduksi barang dan jasa dan cara menyajikannya 
b. Kemampuan pemasaran, yaitu kemampuan tentang bagaimana 
menemukan pasar dan pelanggan serta harga yang tepat. 
c. Kemampuan finansial, yaitu kemampuan tentang bagaimana 
memperoleh sumber-sumber dana dan cara menggunakannya. 
d. Kemampuan hubungan, yaitu kemampuan tentang bagaimana 
mencari, memelihara, dan mengembangkan relasi, dan kemampuan 
komunikasi serta negosiasi. 
Selain keberhasilan, seorang wirausaha juga selalu dibayangi 
kegagalan dalam berwirausaha, karena kegagalan maupun keberhasilan 
wirausaha tergantung pada kemampuan yang dimiliki wirausaha tersebut 
dalam memanfaatkan peluang yang ada. Terdapat beberapa persyaratan 
untuk mencapai keberhasilan wirausaha diantaranya adalah (Astamoen, 
2005: 255-266): 
a. Mandiri tetapi bisa bekerja dengan sama dengan orang lain dan bisa 
berinteraksi dengan prinsip: 
1) Saling mengerti atau memahami (mutual understanding). 
2) Saling bermanfaat (mutual benefit) 
3) Saling menerima dan memberi (take and give) 
4) Saling mempercayai (mutual trust) 




b. Mempunyai cita-cita, impian, visi, harapan, ambisi tapi bukan 
ambisitus, obsesi, tantangan sebagai titik awal untuk mencapi tujuan 
dalam meraih kesuksesan. 
c. Selalu bermanfaat bagi orang lain dan lingkungan selain bermanfaat 
bagi diri dan keluarganya, kalu bisa bersifat altruisme. 
d. Jangan menjadi pecundang dengan berpikir dan bersikap negatif, tetapi 
usahakan selalu menjadi pemenang dan berpikir serta bersikap positif. 
e. Berpikir seperti seorang pemenang. 
f. Ubahlah kehidupan menjadi kehidupan yang unggul. Jika ingin 
mengubah hidup, yang harus dilakukan adalah mengubah pola berpikir. 
g. Galilah potenssi yang ada pada diri untuk meraih kesuksesan sesuai 
dengan harapan, cita-cita, visi yang diinginkan. Berjuanglah dengan 
keras, hadapi segala halangan, rintangan, dan kesulitan. Sukses adalah 
hak setiap manusia. 
h. Banyaklah berdoa memohon kepada Tuhan Yang Maha Kuasa agar 
segala visi, rencana, tindakaan, dan ikhtiar dapat berjalan dengan lancar, 
dimudahkan, sampai kepada tujuan dengan selamat, barokah, dan 
membahagiakan. 
Tercatat bahwa para wirausahawan memiliki sejumlah bakat yang 
mampu mendukung terhadap kemandirian dan keberhasilannya. Apakah 
keberhasilan seseorang wirausahawan tersebut karena memiliki bakat 
yang berdiri sendiri atau gabungan dari satu dua bakat, atau karena 




penelitian. Adapun sejumlah bakat yang lazim dimiliki seseorang 
wirausaha meliputi, kemauan dan rasa percaya diri, berani mengambil 
risiko, pekerja keras, fokus pada sasaran, berani mengambil 
tanggungjawab, dan inovasi. Secara singkat bakat-bakat dimaksud 
dijelaskan sebagai berikut (Mulyadi, 2012: 29-33): 
a. Kemauan dan rasa percaya diri (willingness and self-confidence) 
Modal utama seorang wirausahawan adalah kemauan yang kuat 
serta rasa percaya diri. Mereka mempunyai keyakinan dan 
kepercayaan bahwa dengan tekad dan kemauan yang tinggi akan 
mampu mengatasi semua permasalahan dilapangan. Dalam 
menyelesaikan suatu persoalan biasanya mereka cenderung tidak mau 
menerima sesuatu dalam kondisi apa adanya atau dalam keadaan yang 
belum tuntas. Mereka sangat yakin bahwa segala sesuatu tugas dan 
pekerjaan dapat diselesaikan secara tuntas sesuai dengan rencana dan 
dorongan nurani. Seringkali dalam mengatasi dan menyelesaikan 
permasalahan dilapangan dilakukan dengan cara yang tidak pernah 
dibayangkan sebelumnya. Mereka menemukan sesuatu cara yang 
dikembangkan dari kebuntutan jalan yang dihadapi. Mereka 
melakukan suatu inovasi, atau mendapatkan temuan yang unik guna 
memecahkan permasalahan yang dihadapi. Hal yang sedemikian telah 
sering kita dengar bahwa produ-produk baru ada kalanya telah tanpa 





b. Fokus Pada Sasaran (Goal Setting) 
Para pakar menyatakan bahwa kebahagiaan merupakan dan 
didorong oleh arti dan makna sebuah hasil yang dapat dicapai oleh 
seseorang dan bukan pada target sasaran yang yang harus dicapai. 
Difinisi ini identik dengan kebahagiaan yang ingin dicapai oleh 
seseorang wirausahawan. Dalam kaitan dengan ini, maka ketika 
pertama kali seseorang terjun kedunia usaha, maka pencapaian 
pertama dan utama adalah, usahanya tersebut terwujud dalam 
pengertian berdiri. Kemudian sasaran kedua usahaanya mampu 
bertahan hidup dan tidak mati (survive), sasaran berikutnya adalah 
usaha tersebut mampu tumbuh, berkembang dan bermaanfaat bagi 
lingkungannya. Untuk mencapai hasil demi hasil seperti digambarkan 
diatas maka yang diperlukan adalah pengorbanan dan kerja keras. 
Seluruh daya dan upaya dilakukan dan ditunjukkan kepada 
keberhasilan usaha. Setiap penyimpanan sekecil apapun yang 
mungkin berpotensi menimbulkan kegagalan diupayakan untuk 
dihilangkan. 
c. Pekerja Keras (Hard-Worker) 
Orang bisa dan mampu bekerja lebih keras dari seorang 
wirausahawan. Demikian pula kita sering memperhatikan seseorang 
pimpinan perusahaan besar mampu bekerja lebih lama dari waktu 
yang telah disediakan. Namun seorang wirausahawan bekerja tanpa 




d. Berani Mengambil Risiko 
Setiap usaha baik usaha baru maupun usaha yang telah lama 
berjalan akan selalu berhadapan dengan risiko. Kapan saja risiko ada 
selama masa depan tidak diketahui secara pasti. Karena aapabila 
risiko itu timbul akibatnya sangat merugikan maka seseorang harus 
belajar dari hal-hal yang pernah terjadi sebelumnya. Berbagai 
kejadian yang merugikan sebagai dampak dari timbulnya risiko telah 
memberikan pelajaran yang sangat berharga kepada manusia. Maka 
manusia sebagai individu, manusia sebagai anggota kelompok dan 
manusia sebagai anggota masyarakat harus mengembangkan berbagai 
metode untuk mengantisipasi dampak dari terjadinya risiko dengan 
cara mengelola, karena meniadakan sama sekali dampak dari 
terjadinya risiko dapat dilakukan tidak mungkin. 
e. Berani Memikul Tanggung Jawab (Accountability) 
Seseorang wirausahawan pada umumnya berusaha keras untuk 
menggapai keberhasilan, atau dia tidak ingin dianggap gagal apabila 
tidak mampu mencapai sasarannya. Guna mengukur tingkat 
kinerjanya para wirausahawan biasanya menggunakan beberapaa 
tolok ukur, antara lain kemampuan usahanya bertahan hidup, 
kemampuan untuk berkembang dan besarnya hasil yang diperoleh 






f. Inovasi (Innovation) 
Inovasi pada dasarnya merupakan bakat khusus yang muncul 
dari seorang wirausahawan. Seperti contoh yang terjadi pada 
wirausahawan Henry Ford dari Amerika. Wirausahawan cenderung 
menciptakan dan menangani sesuatu yang tidak dikenal orang 
sebelumnya. Mereka melakukan sesuatu dengan cara yang mungkin 
belum pernah dilakukan orang atau generasi sebelumnya. Satu saat 
mereka memasukkan ide lama kedalam pola baru. Contohnya yang 
saat ini sedang ngetren menghadirkan televisi kedalam telepon 
genggam. Televisi itu sendiri merupakan ide lama dan telah dinikmati 
oleh jutaan orang dalam bentuk yang relatif besar. Memasukkan 
tayangan televisi kedalam telepon seluler merupakan ide dan inovassi 
baru. Pada saat yang lain mereka menyertakan ide baru kedalam pola 
lama, contohnya kita sekarang menggunakan remote control untuk 
menyalakan, memindahkan channels dan mematikan televisi. 
 
3. Orientasi Pasar 
Dalam ilmu ekonomi, pengertian pasar yaitu sebagai besarnya 
permintaan serta penawaran pada jenis barang atau jasa tertentu. 
Pengertian pasar merupakan permintaan serta penawaran secara 
keseluruhan untuk jasa dan barang tertentu. Pengertian pasar lebih 
merujuk kepada semua aktivitas penawaran dan permintaan termasuk 





Orientasi pasar adalah ukuran perilaku dan aktivitas yang 
mencerminkan implementasi konsep pemasaran. Orientasi pasar 
didasarkan pada pertimbangan tertentu yang mengklasifikasikan bahwa 
konsep bukan tanggung jawab atas perhatian fungsi pemasarang,namun 
semua departemen berpartisipasi dalam pengumpulan, penyebaraluasan 
dan penindaklanjutan inlelijensi pasar (Tjiptono, 2008: 85). Sehingga 
orientasi pasar fokus pada pasar yang mencakup pelanggan dan faktor-
faktor atau kekuatan-kekuatan yang mempengaruhinya. 
Orientasi pasar merupakan sebuah filosofi bisnis dan proses perilaku 
pengelolaan bisnis. Dipandang sebagai sebuah filosofi, sebab orientasi 
pasar merupakan pola dari nilai – nilai dan kepercayaan yang membantu 
individu untuk memahami fungsi organisasi berdasarkan norma – norma 
tertentu (Despande dan Webster, dalam Tjiptono, 2008: 85). Oleh karena 
itu filosofi bisnis lebih menunjuk pada serangkaian tata nilai dan 
kepercayaan, sikap dan budaya perusahaan, maka untuk memberikan 
kontribusi pada tatanan operasional berupa serangkaian aktivitas – 
aktivitas pengelolan bisnis, orientasi pasar juga dipahami sebagai perilaku 
atau aktivitas – aktivitas. 
Beberapa cara penempatan posisi produk yang dapat dilakukan oleh 
perusahaan dalam kegiatan pemasaran produknya kepada pasar sasarannya 






a. Penentuan posisi menurut atribut 
Penentuan posisi ini dilakukan dengan menonjolkan atribut (ciri-ciri) 
produk yang lebih unggul dibandingkan dengan pesaingnya. 
Pemosisian berdasarkan ciri-ciri yaitu dengan jalan mengasosiasikan 
suatu produk tribut tertentu, ciri, karakteristik khusus atau dengan 
manfaat bagi pelanggan. Pemilihan atribut yang akan dijadikan basis 
positioning harus dilandaskan pada 6 kriteria tersebut : 
1) Derajat kepentingan (importance), artinya atribut tersebut sangat 
bernilai dimata pelanggan. 
2) Keunikan (distinctiveness), artinya atribut tersebut tidak 
ditawarkan perusahaan lain. Bisa pula atribut itu dikemas secara 
lebih jelas oleh perusahaan dibandingkan pesaingnya. 
3) Dapat dikomunikasikan (communicability), artinya atribut tersebut 
dapat dikomunikasikan secara sederhana dan jelas, sehingga 
pelanggan dapat memahaminya. 
4) Preemptive, artinya atribut tersebut tidak dapat ditiru oleh 
pesaingnya. 
5) Terjangkau (affordability), artinya pelanggan sasaran akan mampu 
membayar perbedaan atau keunikan atribut tersebut. Setiap 





6) Kemampulabaan (profitability), artinya perusahaan mampu 
memperoleh tambahan laba dengan menonjolkan perbedaan 
tersebut. 
b. Penentuan posisi menurut manfaat 
Cara ini memiliki maksud bahwa produk diposisikan sebagai 
pemimpin dalam suatu manfaat tertentu atau lebih dikaitkan dengan 
manfaat lebih yang diberikan dari suatu produk. 
c. Penentuan posisi menurut penerapan dan penggunaan 
Cara ini dilakukan dengan menonjolkan seperangkat nilai penggunaan 
dan penerapan. Pemosisian yang dilandasi penggunaan atau penerapan 
Produk dapat menggunakan strategi pemosisian berganda walaupun 
setiap penambahan strategi berarti mengundang kesulitan dan resiko. 
Seringkali strategi pemosisian berdasarkan penggunaan digunakan 
sebagai posisi kedua atau ketiga yang didesain untuk mengembangkan 
pasar. 
d. Penentuan posisi menurut pemakai 
Ini berarti memposisikan produk yang terbaik untuk sejumlah 
kelompok pemakai atau dengan kata lain produk lebih ditujukan pada 
sebuah komunitas atau lebih. Atau dengan kata lain positioning 
menurut pemakai dilakukan dengan mengasosiasikan produk dengan 






e. Penentuan posisi menurut pesaing 
Yaitu dikaitkan dengan posisi persainngan dengan pesaing pertama. 
Seringkali pemosisian jenis ini adalah untuk meyakinkan kosumen 
bahwa suatu merek lebih baik daripada merek pemimpin pasar untuk 
ciri-ciri tertentu. Produk secara keseluruhan menonjolkan nama 
mereknya secara penuh dan diposisikan lebih baik daripada 
pesaingnya. 
f. Penentuan posisi menurut kategori produk 
Cara ini dilakukan dengan memposisikan produk sebagai pemimpin 
dalam kategori produk. Pemosisian dengan mengalihkan atau 
mengganti kelas produk tertentu. 
g. Penentuan posisi menurut kategori harga 
Yaitu positioning yang berusaha menciptakan kesan atau citra 
berkualitas tinggi lewat harga tinggi atau sebaliknya menekankan 
harga murah sebagai indikator nilai. Disini produk diposisikan 
memberikan nilai yang terbaik. 
Utamanya pasar harus dilayani dengan baik bila perusahaan secara 
menyeluruh bersifat responsif terhadap tuntutan pelanggan dan pesaing 
dalam pasar. Berdasarkan hal tersebut, orientasi pasar dipandang sebagai 
sebuah budaya perusahaan yang berdimensi orientasi pelanggan, orientasi 
pesaing, dan koordinasi antar fungsi. Ketiga komponen perilaku itu 
mempunyai derajat urgensi atau tingkat kepentingan yang sama. (Tjiptono, 




a. Orientasi Pelanggan 
orientasi pelanggan merupakan prioritas tertinggi dalam hal 
memberikan nilai–nilai superior pada pelanggan dalam penelitian yang 
dilakukan oleh mengganggap orientasi pelanggan merupakan hal yang 
paling fundamental bagi perusahaan. Pelanggan merupakan sisi paling 
penting dari perusahaan untuk menenttukan orientasi pelanggannya ( 
Tjiptono, 2008: 91). 
Menurut Tjiptono (2008 :92) orientasi pelanggan merupakan 
pemahaman yang cukup terhadap para pembeli, sasaran dari pembeli 
adalah mampu menciptakan nilai yang lebih superior bagi mereka 
secara kontinyu dan menciptakan penampilan yang lebih superior bagi 
perusahaan. Penciptaan penampilan akan memperkuat posisi 
perusahaan untuk dapat menentukan orientasi pelanggan yang akan 
dituju. Orientasi pelanggan mengharuskan seorang penjual agar 
memahami mata rantai nilai keseluruhan seorang pembeli. Melalui 
orientasi pelanggan, perusahaan memiliki peluang untuk membentuk 
persepsi pelanggan atas nilai– nilai yang dirasakan itu pada gilirannya 
akan menghasilkan kepuasan pelanggan (customer satisfaction). 
b. Orientasi pesaing 
Secara prinsip customer orientation dan competitor orientation 
merupakan dua dimensi yang saling terkait, tidak terpisahkan dan 
merupakan kesatuan dalam konsep orientasi pasar. Orientasi pelanggan 




sehingga perusahaan akan dapat meningkatkan apa yang dibutuhkan 
oleh pelanggan dan apa yang merupakan pesaing kita. Orientasi 
pesaing berarti pemahaman yang dimiliki penjual dalam memahami 
kekuatan – kekuatan jangka pendek, kelemahan – kelemahan, 
kapabilitas – kapabilitas dan strategi – strategi jangka panjang baik dari 
pesaing utamanya saat ini maupun pesaing – pesaing potensial utama. 
Oleh karena itu tenaga penjualan harus berupaya mengumpulkan 
informasi mengenai pesaing dan membagi informasi itu pada fungsi – 
fungsi lain dalam perusahaan dan mendiskusikan dengan pimpinan 
perusahaan bagaimana kekuatan pesaing dan strategi yang mereka 
kembangkan agar perusahaan mampu mengantisipasi ancaman pesaing 
dan bertahan didalam persaingan 
c. Koordinasi Antar Fungsi 
Koordinasi antar fungsi adalah komponen aspek ketiga dari 
komponen perilaku orientasi pasar yang diidentifikasi Slater dan 
Narver. Koordinasi antar fungsi ini menjadi sangat penting bagi 
kelangsungan perusahaan yang ingin memberikan kepuasan pada 
pelanggan sekaligus memenangkan persaingandengan cara 
mengoptimalkan fungsi – fungsi yang ada dalam perusahaan secara 
cermat. Langkah ini sekaligus merupakan kemampuan perusahaan 
dalam menangkap umpan balik dari pelanggan, merespon dan 
memberikan pelayanan yang lebih prima di kemudian hariKeterbukaan 




tanggapan kepada pelanggan. Permasalahan yang muncul dari satu 
fungsi dapat dibantu ananlisis dan pemecahannya dari fungsi – fungsi 
lainnya secara profesional dan konsepsional. Demikian pula terhadap 
masalah – masalah yang tidak dapat dipecahkan pada salah satu bagian 
dapat didiskusikan dan diambil langkah – langkah penyelesaian 
melalui koordinasi fungsi – fungsi yang ada dalam perusahaan. 
Langkah ini perlu dibiasakan dalam budaya perusahaan agar karyawan 
tidak menutup diri, berani mengambil inisiatif dan tidak takut 
mengambil resiko. 
 
4. Keunggulan Bersaing 
Dalam lingkungan bisnis yang sangat kompetitif, perusahaan harus 
memiliki kemampuan untuk membedakan produk yang dihasilkan dalam 
persaingan untuk mendapatkan keunggulan bersaing. Produk yang 
dihasilkan harus memiliki karakteristik kunci dalam merebut konsumen 
sehingga menjadi produk yang spesial. Keunggulan bersaing merupakan 
posisi unik yang dikembangkan perusahaan dalam menghadapi para 
pesaing, dan mungkin perusahaan dapat mengungguli mereka secara 
konsisten. Dengan demikian, keunggulan bersaing hanya dicapai dengan 
mengembangkan produk dengan sangat spesial dan lebih menguntungkan 
dibanding dengan para pesaing. 
Bagi perusahaan yang sudah mencapai tingkat pertumbuhan dan 
kemakmuran, maka dituntut untuk dapat mempertahankan kondisi tersebut 




yang digambarkan oleh Porter (2012: 97) sebagai intisari dari strategi 
bersaing. Menurut Porter strategi bersaing yang dapat digunakan oleh 
perusahaan untuk memperoleh keunggulan bersaing ada tiga, yaitu: 
a. Strategi diferensiasi, cirinya adalah perusahaan mengambil keputusan 
untuk membangun persepsi pasar potensial terhadap suatu produk/jasa 
yang unggul agar tampak berbeda dengan produk lain. Dengan 
demikian, diharapkan calon konsumen mau membeli dengan harga 
mahal karena adanya perbedaan itu. 
b. Strategi kepemimpinan biaya menyeluruh, cirinya adalah perusahaan 
lebih memperhitungkan pesaing daripada pelanggan, dengan cara 
memfokuskan harga jual produk yang murah, sehingga biaya 
produksi, promosi, riset dapat ditekan, bila perlu produk yang 
dihasilkan hanya sekedar meniru produk dari perusahaan lain. 
c. Strategi fokus, cirinya adalah perusahaan mengkonsentrasikan pada 
pangsa pasar yang kecil untuk menghindar dari pesaing dengan 
menggunakan strategi kepemimpinan biaya menyeluruh/diferensiasi. 
Menurut Porter (2012:147), adanya pesaing memungkinkan perusahaan 
meningkatkan keunggulan bersaingnya. Ada beberapa mekanisme yang 
memungkinkan perusahaan meningkatkan keunggulan bersaingnya, yaitu:  
a. Meredam fluktuasi permintaan 
Pesaing dapat meredam fluktuasi permintaan yang timbul karena 
adanya pola daur, pola musiman, atau sebab-sebab lain sehingga 




berjalannya waktu. Sehingga mempunyai pesaing merupakan jalan untuk 
mengendalikan penentu biaya pemanfaatan kapasitas. Pada masa 
menurunnya permintaan, pemimpin memperoleh pangsa pasar karena 
produknya memang lebih disukai dan pada masa ini kapasitasnya menjadi 
memadai. Membiarkan pesaing myerap fluktuasi permintaan seringkali 
merupakan cara yang lebih disukai daripada menyesuaikan kapasitas 
untuk memenuhi permintaan yang berubah-ubah menurut daur hidup 
produk. 
b. Menigkatkan kemampuan diferensiasi 
Pesaing dapat meningkatkan kemampuan perusahaan untuk 
diferensiasi, yaitu dengan cara menjadi tolak ukur perbandingan. Tanpa 
adanya pesaing, pembeli mungkin akan kesulitan dalam memahami nilai 
produk perusahaan dan mungkin akan menjadi lebih peka terhadap harga 
atau layanan. Akibatnya pembeli akan melakukan penawaran ketat 
terhadap harga, pelayanan, atau mutu produk 
c. Melayani segmen yang kurang menarik 
Pesaing sebuah perusahaan mungkin akan gembira melayani 
segmen industri yang oleh perusahaan itu sendiri dirasa kurang menarik, 
namun seandainya tidak ada pesaing, terpaksa harus dilayani agar ia dapat 
masuk ke segmen yang diinginkannya atau untuk mempertahankan diri. 
Segmen yang kurang menarik misalnya segmen yang mengharuskan 
perusahaan mengeluarkan biaya tinggi jika melayaninya atau segmen 




harga, atau segmen dimana posisi perusahaan yang bersangkutan sulit 
dipertahankan atau segmen yang jika dilayani akan merongrong posisi 
perusahaan dalam segmen lain yang lebih menarik 
d. Menjadi pelindung biaya 
Pesaing biaya tinggi terkadang dapat menjadi pelindung biaya yang 
dapat meningkatkan kemampuan menaikan laba perusahaan biaya rendah. 
Merupakan padangan umum bahwa pemimpin pangsa pasar merupakan 
pelindung biaya bagi perusahaan berpangsa pasar kecil. Hal yang jarang 
disadari adalah bahwa dalam industri yang stabil dan khususnya dalam 
industri yang sedang tumbuh, harga pasar sering kali ditentukan oleh 
posisi biaya persaingan yang tinggi. 
e. Meningkatkan posisi penawar terhadap tenaga kerja dan pembuat undang-
undang 
Adanya pesaing dapat sangat mempermudah perusahaan 
bersangkutan mengadakan tawar-menawar dengan tenaga kerja dan 
pembuat undang-undang dalam perundingan yang melibatkan sebagian 
atau seluruh kalangan industri. Pemimpin pangsa pasar rawan terhadap 
tekanan untuk membuat konsesi dalam berbagai perundingan dengan 
kualitas produk, pengendalian polusi, dan sebagainya. Kemunculan 
sebuah pesaing dapat berdampak memperingati tuntutan semacam itu jika 
pesaing itu memiliki tingkat laba yang rendah, berkapital lebih rendah dan 





f. Memperkecil risiko anti monopoli  
Kedatangan pesaing yang sehat diperlukan untuk memperkecil 
risiko penelitian pemerintah atau pihak swasta. Risiko adanya tuntutan 
hukum seringkali membuat perusahaan berpangsa pasar tinggi bersikap 
sangat hati-hati baik disadari maupun tidak, sebelum mengambil langkah 
sehingga hal ini merugikan keunggulan bersaingnya. Hadirnnya pesaing 
yang sehat dapat memperbaiki situasi semacam itu. 
g. Meningkatkan motivasi. 
Pesaing mempunyai peran yang tidak boleh diremehkan, yaitu 
peran sebagai motivator. Pesaing yang sehat dapat menjadi kekuatan 
penting untuk memotivasi penurunan harga, perbaikan produk dan sikap 
mengikuti perubahan teknologi. Pesaing berfungsi sebagai musuh 
bersama yang mempersatukan orang untuk mencapa sasaran bersama. 
Hadirnya pesaing yang sehat memberkan sejumlah manfaat psikologis 
bagi sebuah organisasi 
Hunger dan Wheelen (2016:259) menyatakan bahwa keunggulan 
bersaing merupakan kumpulan strategi untuk menentukan keunggulan 
suatu perusahaan dari persaingan diantara perusahaan lain. Strategi 
bersaing meliputi biaya rendah (low cost) dan diferensiasi. Selanjutnya 
dikombinasikan kedua strategi tersebut disebut fokus. 
Ada tiga landasan strategi yang dapat membantu organisasi 
memperoleh keunggulan kompetitif, yaitu keunggulan biaya, diferensiasi, 




Keunggulan biaya menekankan pada pembuatan produk standar dengan 
biaya per unit sangat rendah untuk konsumen yang peka terhadap 
perubahan harga. Diferensiasi adalah strategi dengan tujuan membuat 
produk yang menyediakan jasa yang dianggap unik di seluruh industri dan 
ditujukan kepada konsumen yang tidak terlalu peduli dengan perubahan 
harga. Fokus berarti membuat produk dan menyediakan jasa yang 
memenuhi keperluan sejumlah kelompok kecil konsumen (Hunger dan 
Wheelen, 2016:259). 
Beradasarkan analisis kompetitif, Porter menyatkan bahwa walaupun 
suatu perusahaan memiliki banyak kekuatan dan kelemahan dalam 
berhadapan dengan para pesaing. Terdapat dua jenis dasar keunggulan 
kompetitif yang dapat dimiliki oleh suatu perusahaan yaitu biaya rendah 
dan deferensiasi yang sangat ditentukan oleh struktur industri. Keduanya 
dihasilkan dari kemampuan perusahaan dalam menaggulangi kelima 
kekuatan dengan lebih baik dibandingkan pesaingnya. Untuk kepentingan 
inilah maka Porter kemudian menyarankan tiga strategi yang harus di 
pertimbangkan oleh perusahaan yaitu strategi keunggulan biaya (overall 
cost leadership), diferensiasi (differentiation), dan fokus (focus) yang 
disebutnya sebagai strategi generik (generic strategies). Startegi fokus 
terdiri dari dua varian yaitu fokus biaya dan fokus diferensiasi. 
Kotler dan Keller (2016:87) menyatakan bahwa, keunggulan 
bersaing dapat diukur dari nilai terhadap produk pesaing, loyalitas 




a. Nilai Terhadap Produk Pesaing 
Nilai produk bisa dirasakan pelanggan ketika pelanggan 
menimbang antara kebermanfaatan produk dengan harga yang 
dikeluarkan. Nilai terhadap produk pesaing berupa keunggulan produk 
dan daya saing produk 
b. Loyalitas Pelanggan 
loyalitas konsumen adalah kesetiaan konsumen memilih produk 
perusahaan daripada produk pesaing meskipun mendapat peawaran 
harga atau karakteristik produk yang lebih unggul. Loyalitas 
konsumen adalah komitmen atau kesetiaan konsumen terhadap suatu 
produk atau merek tertentu. Beberapa factor yang mempengaruhi 
loyalitas adalah daya tarik produk  dan kepuasan pelanggan. 
c. Pengembangan kualitas pelayanan 
Kualitas pelayanan merupakan suatu pernyataan tentang sikap, 
hubungan yang dihasilkan dari perbandingan antara ekspektasi dengan 
kinerja. Pengembangan kualitas pelayanan terdiri dari kualitas 
pelayanan dan teknologi pelayanan. 
B. Studi Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu yang menjadi inspirasi dan dijadikan referensi 
dalam penelitian ini adalah: 
1. Penelitian yang dilakukan oleh Cynthia Vanessa Djodjobopada tahun 2017 
dengan judul penelitian “Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, Inovasi 




Di Bawean”. Alat analisis yang digunakan pada penelitian Cynthia Vanessa 
Djodjoboadalah analisis regresi linier berganda. Variabel yang digunakan 
pada penelitian Cynthia Vanessa Djodjoboadalah variabel bebas yaitu 
orientasi kewirausahaan, inovasi produk, keunggulan bersaing sedangkan 
variabel terikat yaitu kinerja pemasaran. Hasil penelitian membuktikan bahwa 
variabel orientasi kewirausahaan, inovasi produk dan keunggulan bersaing 
berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap kinerja pemasaran. 
Perbedaan dengan penelitian Saya adalah pada variabel inovasi produk dan 
analisis data yang digunakan. Penelitian Saya menggunakan analisis data 
korelasi, Cynthia Vanessa Djodjobomenggunakan analisis data regresi. 
Persamaan dengan penelitian saya adalah pada variabel orientasi 
kewirausahaan, keunggulan bersaing dan kinerja pemasaran.  
2. Penelitian yang dilakukan oleh Wida Purwidianti pada tahun 2015 dengan 
judul penelitian “Pengaruh Faktor Internal Dan Eksternal Terhadap Kinerja 
Usaha Industri Kecil Dan Menengah Di Purwokerto Utara”. Alat analisis 
yang digunakan pada penelitian Wida Purwidianti adalah analisis regresi 
linier berganda. Variabel yang digunakan pada penelitian Cynthia Vanessa 
Djodjoboadalah variabel bebas yaitu Nilai kewirausahaan, strategi bisnis, 
aspek teknik dan oerasi, kebijakan pemerintah, kondisi perkonomian, peranan 
lembaga terkait sedangkan variabel terikat yaitu kinerja pemasaran. Hasil 
penelitian membuktikan bahwa 1) strategi bisnis berpengaruh terhadap 
kinerja usaha UMKM, 2) nilai kewirausahaan dan aspek teknis dan operasi 
tidak berpengaruh terhadap kinerja usaha UMKM, 3) aspek perekonomian, 




mempunyai pengaruh yang siginifkan terhadap kinerja usaha. Perbedaan 
dengan penelitian Saya adalah pada variabel strategi bisnis, aspek teknik dan 
oerasi, kebijakan pemerintah, kondisi perkonomian, peranan lembaga terkait 
dan analisis data yang digunakan. Penelitian Saya menggunakan analisis data 
korelasi, Purwidianti menggunakan analisis data regresi. Persamaan dengan 
penelitian saya adalah pada variabel orientasi kewirausahaan, dan kinerja 
pemasaran. 
3. Penelitian yang dilakukan oleh Djamila Abbas   pada tahun 2018 dengan 
judul penelitian “Pengaruh Modal Usaha, Orientasi Pasar, Dan Orientasi 
Kewirausahaan Terhadap Kinerja UKM Kota Makassar”. Alat analisis yang 
digunakan pada penelitian Djamila Abbas   adalah analisis regresi linier 
berganda. Variabel yang digunakan pada penelitian Djamila Abbas   adalah 
variabel bebas yaitu modal usaha, orientasi pasar, dan orientasi 
kewirausahaan sedangkan variabel terikat yaitu kinerja pemasaran. Hasil 
penelitian membuktikan bahwa modal usaha, orientasi pasar, dan orientasi 
kewirausahaan berpengaruh terhadap kinerja UKM. Perbedaan dengan 
penelitian Saya adalah pada variabel modal usaha, orientasi pasar dan analisis 
data yang digunakan. Penelitian Saya menggunakan analisis data korelasi, 
Djamila Abbas menggunakan analisis data regresi. Persamaan dengan 
penelitian saya adalah pada variabel orientasi pasar, orientasi kewirausahaan 
dan kinerja pemasaran.  
4. Penelitian yang dilakukan oleh Cynthia Vanessa Djodjobo pada tahun 2018 
dengan judul penelitian “Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, Inovasi 




Kuning  Di Kota Manado”. Alat analisis yang digunakan pada penelitian 
Djamila Abbas adalah analisis jalur. Variabel yang digunakan pada penelitian 
Djamila Abbas   adalah variabel bebas yaitu orientasi kewirausahaan, inovasi 
produk, dan keunggulan bersaing sedangkan variabel terikat yaitu kinerja 
pemasaran. Hasil penelitian menggaris bawahi bahwa orientasi 
kewirausahaan tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan 
bersaing, inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keunggulan bersaing, orientasi kewirausahaan dan inovasi produk secara 
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing, 
dan keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 
pemasaran. Perbedaan dengan penelitian Saya adalah pada variabel inovasi 
produk dan analisis data yang digunakan. Penelitian Saya menggunakan 
analisis data korelasi, Djodjobo menggunakan analisis data jalur. Persamaan 
dengan penelitian saya adalah pada variabel orientasi kewirausahaan, 































Analisis data : 
Analisis regresi 
Perbedaan dengan penelitian 
Saya adalah pada variabel 
inovasi produk dan analisis 
data yang digunakan. 
Penelitian Saya menggunakan 
analisis data korelasi, Cynthia 
Vanessa 
Djodjobomenggunakan 
analisis data regresi. 
Persamaan dengan penelitian 










Perbedaan dan persamaan 





























Analisis data : 
Analisis regresi 
linier berganda 
Perbedaan dengan penelitian 
Saya adalah pada variabel 
strategi bisnis, aspek teknik 
dan oerasi, kebijakan 
pemerintah, kondisi 
perkonomian, peranan lembaga 
terkait dan analisis data yang 
digunakan. Penelitian Saya 
menggunakan analisis data 
korelasi, Purwidianti 
menggunakan analisis data 
regresi. 
Persamaan dengan penelitian 
saya adalah pada variabel 























Analisis data : 
Analisis regresi 
linier berganda 
Perbedaan dengan penelitian 
Saya adalah pada variabel 
modal usaha, orientasi pasar 
dan analisis data yang 
digunakan. Penelitian Saya 
menggunakan analisis data 
korelasi, Djamila Abbas 
menggunakan analisis data 
regresi. 
Persamaan dengan penelitian 
saya adalah pada variabel 
orientasi pasar, orientasi 


























Perbedaan dengan penelitian 
Saya adalah pada variabel 
inovasi produk dan analisis 
data yang digunakan. 
Penelitian Saya menggunakan 
analisis data korelasi, Djodjobo 
menggunakan analisis data 
jalur. 
Persamaan dengan penelitian 









Perbedaan dan persamaan 
Analisis data : 
Analisis jalur 
orientasi kewirausahaan, 
keunggulan bersaing dan 
kinerja pemasaran. 
 
C. Kerangka Berpikir Konseptual 
Orientasi kewirausahaan mengacu pada proses, praktik, dan 
pengambilan keputusan yang mendorong ke arah input baru dan mempunyai 
tiga aspek kewirausahaan, yaitu selalu inovatif, bertindak secara proaktif dan 
berani mengambil risiko. Kewirausahaan disebut sebagai sprearhead (pelopor) 
untuk mewujudkan pertumbuhan ekonomi perusahaan berkelanjutan dan 
berdaya saing tinggi (Suryana, 2016:13). Orientasi kewirausahaan yang 
tercermin dari sikap penuh inovasi, proaktif dan keberanian mengambil risiko 
diyakini mampu mendongkrak kinerja perusahaan. Hal tersebut dikuatkan oleh 
Covin dan Slevin (1991 dalam Fatmawati, 2016:5), yang menyatakan bahwa 
orientasi kewirausahaan yang semakin tinggi dapat meningkatkan kemampuan 
perusahaan dalam memasarkan produknya menuju kinerja usaha yang lebih 
baik. Orientasi kewirausahaan dari seorang pelaku wirausaha dapat 
menimbulkan peningkatan kinerja pemasaran. 
Usaha kecil tidak cukup hanya memiiki keunggulan bersaing, usaha 
kecil dituntut pula untuk menghasilkan produk yang memiliki daya saing yang 
tinggi. Orientasi wirausaha merupakan karakteristik dan nilai yang dianut oleh 
wirausaha itu sendiri yang merupakan sifat pantang menyerah, berani 
mengambil resiko, kecepatan dan fleksibilitas. Selain itu, orientasi pasar 




berupa perasaan bangga yang lebih besar, serta komitmen organisasional yang 
lebih besar pula. Orientasi kewirausahaan yang tercermin dari sikap penuh 
inovasi, proaktif dan keberanian mengambil risiko diyakini mampu 
mendongkrak kinerja perusahaan. 
Setiap perusahaan yang bersaing dalam suatu lingkungan usaha 
mempunyai keinginan untuk dapat lebih unggul dibandingkan pesaingnya. 
Menurut Porter (2012:87), keunggulan bersaing adalah kemampuan suatu 
perusahaan untuk meraih keuntungan ekonomis di atas laba yang mampu 
diraih oleh pesaing di pasar dalam industri yang sama. Perusahaan yang 
memiliki keunggulan kompetitif senantiasa memiliki kemampuan dalam 
memahamui perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi pemasaran 
yang efektif.  
Porter (2012:89) menjelaskan bahwa keunggulan bersaing adalah 
jantung kinerja pemasaran untuk menghadapi persaingan. Keunggulan 
bersaing diartikan sebagai strategi dari perusahaan yang melakukan kerjasama 
untuk menciptakan keunggulan bersaing yang lebih efektif dalam pasarnya. 
Strategi ini harus didesain untuk mewujudkan keunggulan bersaing yang terus 
menerus sehingga perusahaan dapat mendominasi pasar. Keunggulan bersaing 
dapat diperoleh dari kemampuan perusahaan untuk mengelola dan 
memanfaatkan sumber daya dan modal yang dimilikinya. Perusahaan yang 
mampu menciptakan keunggulan bersaing akan memiliki kekuatan untuk 




pelanggan sehingga nilai penjualan meningkat dengan demikian kinerja 
pemasaran pun akan meningkat  
 Berdasarkan uraian tersebut maka kerangka pemikiran pada penelitian 









Gambar 2.1. Kerangka Berpikir 
 
D. Perumusan Hipotesis 
Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap masalah yang dibahas, yang 
kebenarannya masih harus diuji. Hipotesis merupakan rangkuman dari 
kesimpulan-kesimpulan teoritis yang diperoleh dari penelaahan kepustakaan. 
Dengan mendasarkan pada identifikasi masalah serta kerangka pemikiran yang 
telah diuraikan sebelumnya, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah : 
1. Diduga terdapat pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
Orientasi 
Kewirausahaan (X1) 









2. Diduga terdapat pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja UMKM krupuk di 
desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
3. Diduga terdapat pengaruh keunggulan bersaing terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
4. Diduga terdapat pengaruh orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan  
keunggulan bersaing terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari 







A. Pemilihan Metode 
Metode penelitian adalah cara atau jalan yang ditempuh sehubungan 
dengan penelitian yang dilakukan, yang memiliki langkah-langkah yang 
sistematis. Sugiyono (2010: 6) menyatakan bahwa metode penelitian dapat 
diartikan sebagai cara ilmiah untuk mendapatkan data yang valid dengan 
tujuan dapat ditemukan, dikembangkan, dan dibuktikan, suatu pengetahuan 
tertentu sehingga dapat digunakan untuk memahami, memecahkan, dan 
mengantisispasi masalah. Metode penelitian mencakup prosedur dan teknik 
penelitian. Metode penelitian merupakan langkah penting untuk memecahkan 
masalah-masalah penelitian. Dengan menguasai metode penelitian, bukan 
hanya dapat memecahkan berbagai masalah penelitian, namun juga dapat 
mengembangkan bidang keilmuan yang digeluti. Selain itu, memperbanyak 
penemuan-penemuan baru yang bermanfaat bagi masyarakat luas dan dunia 
pendidikan. Penelitian ini menggunakan pendekatan survei. Survei merupakan 
penelitian yang mengambil sampel dari  satu  populasi  dengan  menggunakan  
kuesioner sebagai alat pengumpul  data  yang secara pokok dan secara umum 







B. Obyek Penelitian 
Penelitian ini  akan dilakukan pada UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
 
C. Populasi dan sampel 
Populasi bisa diukur dengan suatu objek dan benda-benda alam yang 
lain, populasi juga meliputi seluruh karakteristik atau sifat yang dimiliki oleh 
suatu subjek atau objek. Menurut Sugiyono (2010:80) populasi merupakan  
wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/ subjek/ yang mempunyai kualitas 
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan 
kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal yang 
berjumlah 40 orang. 
Sampel adalah subset dari populasi, terdiri dari beberapa anggota 
populasi. Subset ini diambil karena dalam banyak kasus tidak mungkin kita 
meneliti seluruh anggota populasi, oleh karena itu kita membentuk sebuah 
perwakilan populasi yang disebut sampel (Ferdinand, 2011:56). Teknik 
penentuan sampel dalam penelitian ini menggunakan sampling jenuh. Sampling 
jenuh  adalah teknik penentuan sampel bila semua anggota populasi digunakan 
sebagai sampel. Hal ini sering dilakukan bila jumlah populasi relatif kecil, 
atau penelitian yang ingin membuat generalisasi dengan kesalahan yang 
sangat kecil. Istilah lain sampel jenuh adalah sensus, di mana semua anggota 




krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal yang 
berjumlah 40 orang. 
 
D. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2010:38) variabel penelitian ialah suatu atau sifat 
atau nilai-nilai dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi 
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan ditarik 
kesimpulannya. Berdasarkan judul pengaruh orientasi kewirausahaan, 
orientasi pasar dan keunggulan bersaing terhadap kinerja UMKM Krupuk Di 
Desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal, maka 
pengelompokan Variabel-variabel tersebut terbagi menjadi dua variabel. 
1. Variabel Independen (Variabel bebas) 
Menurut Sugiyono (2010:39) mendefinisikan variabel bebas adalah 
variabel yang mempengaruhi atau menjadi sebab perubahannya atau 
timbulnya variabel independen (terikat). Variabel independen (X) dalam 
penelitian ini adalah orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan 
keunggulan bersaing.  
2. Variabel Dependen (variabel terikat) 
Menurut Sugiyono (2010:39) mendefinisikan pengertian dependen yaitu 
variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya 
variabel bebas. Variabel dependen (Y) dalam penelitian ini adalah kinerja 
UMKM. 
Sesuai dengan judul skripsi yang telah dipilih yaitu pengaruh orientasi 




UMKM Krupuk Di Desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten 
Tegal maka untuk mempermudah melihat variabel penelitian yang akan 
dipakai, maka penulis akan menjabarkan ke dalam bentuk oprasionalisasi 













 Tingkat volume penjualan 
yang ingin dicapai 
 Pasar yang ingin 
dikembangkan sebagai 
kegiatan transaksi 










 Jumlah pelanggan yang telah 
diketahui tingkat konsumsi 
rata-ratanya yang bersifat 
tetap 
 Jumlah pelanggan yang 
dimiliki sekarang 
 Memiliki sejumlah produk 











 Target penjualan dan 
kenaikan penjualan produk  










 Kemampuan memproduksi 
sesuai target 
 Kemampuan menyajikan 







 Kemampuan daerah 
pemasaran untuk hasil 
produksi 
 Kemampuan menemukan 
pelanggan yang selalu 
















 Kemampuan memperoleh 
sumber dana untuk 
operasional usaha 
 Kemampuan menggunakan 









mengembangkan relasi dan  
rekan usaha 
 Kemampuan berkomunikasi 











 Kepuasan konsumen 





 Memonitor tindakan pesaing 
 Tanggapan terhadap 






 Mengoptimalkan fungsi – 
fungsi yang ada dalam 






 Produk berbeda dengan yang 
lain 
 Kemasan berbeda dengan 








 Harga lebih murah 
 Harga bersaing 
5,6 
7,8 
Strategi fokus  Fokus pada produk 




E. Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data adalah prosedur yang sistematik dan standar untuk 
memperoleh data yang diperlukan. Dalam penelitian ini data yang diperlukan 
dikumpulkan dengan metode kuesioner. Kuesioner adalah metode 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan pertanyaan-




penelitian ini menggunakan pertanyaan tertutup. Penyebaran kuesioner 
dilakukan dengan cara mendatangi UMKM kerupuk di Di Desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. Jenis pertanyaan yang digunakan 
dalam kuesioner bersifat tertutup. Untuk pertanyaan tertutup, peneliti 
menggunakan pertanyaan yang ada pada kuesioner dengan skala likert. Skala 
likert adalah teknik untuk mengukur setiap butir pertanyaan dengan pilihan 
yang berjenjang. Dalam penyusunan kuesioner akan  digunakan skala likert  
yaitu : 
1. Sangat setuju (SS) diberi skor 5. 
2. Setuju (S) diberi skor 4. 
3. Netral  (N) diberi skor 3. 
4. Tidak Setuju (TS) diberi skor 2. 
5. Sangat tidak setuju (STS) diberi skor  1. 
Selain menggunakan kuesioner, data dalam penelitian ini juga 
dikumpulkan melalui studi pustaka. Studi pustaka merupakan metode 
pengumpulan data yang dilakukan dengan membaca buku-buku, literatur, 
jurnal-jurnal, referensi yang berkaitan dengan penelitian ini dan penelitian 
terdahulu yang berkaitan dengan penelitian yang sedang dilakukan. 
F. Teknik Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas Instrumen  
Pada penelitian dengan menggunakan instrumen kuesioner, maka harus 
dilakukan uji validitas dan reliabilitas kuesioner. Uji validitas digunakan 




dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Dalam 
penelitian ini akan digunakan korelasi item. Korelasi  antara item dan total 
skor item yang dihitung dengan rumus korelasi product moment, adapun 




rxy =  koefisien korelasi 
n =  jumlah responden 
ΣXY =  jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total 
ΣX =  jumlah skor butir 
ΣX2 =  jumlah skor butir kuadrat 
ΣY =  jumlah skor total 
ΣY2 =  jumlah skor total kuadrat  
Perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing butir 
pertanyaan. Kriteria validitas adalah jika rxy > rtabel. Perhitungan 
menggunakan rumus  korelasi product moment pada taraf signifikansi 5%. 
Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau sahih jika r hitung ≥ daripada 
r tabel. Butir pernyataan tersebut dikatakan tidak valid jika r hitung ≤ dari 















2. Uji Reliabilitas Instrumen  
Uji reliabilitas menunjukkan bahwa kuesioner tersebut konsisten 
apabila digunakan untuk mengukur gejala yang sama. Tujuan pengujian 
reliabilitas kuesioner adalah untuk meyakinkan bahwa kuesioner yang 
disusun akan benar-benar baik dalam mengukur gejala dan menghasilkan 
data yang valid. Untuk mengetahui apakah suatu instrumen memiliki 
reliabilitas yang tinggi atau sebaliknya, dapat digunakan beberapa teknik, 
diantaranya adalah dengan menggunakan rumus Spearman Brown, 
Flanagon, Rulon, K-R 20, K-R 21, Hoyt, dan rumus Alpha (Arikunto, 
2010: 239). Dalam penelitian ini, untuk mencari reliabilitas instrumen 




r11 : reliabilitas instrumen 
K : banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
b2  : jumlah varians butir 
12  : jumlah varians total 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrumen dari 






























G. Analisis Data Dan Uji Hipotesis 
Analisis data merupakan suatu proses pengolahan  data yang telah 
dikumpulkan sebelumnya, supaya data yang dikumpulkan  bermanfaat, maka  
harus diolah dan dianalisis terlebih dahulu sehingga dapat dijadikan dasar 
pengambilan keputusan. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah : 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Korelasi rank spearman digunakan untuk mencari hubungan atau 
untuk menguji signifikansi hipotesis asosiatif  (Sugiyono, 2010: 282). 
Menurut Arikunto (2010: 313) koefisien korelasi adalah suatu alat statistik  
yang dapat digunakan untuk membandingkan hasil pengukuran dua 
variabel yang berbeda agar dapat menentukan tingkat hubungan antara 
variabel ini. Adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut  




r xy =  koefisien korelasi sperman 
N =  banyaknya subyek 
D =  difference. Sering digunakan juga B singkatan dari beda. D 

















2. Analisis Signifikansi Koefisien Korelasi  
Langkah-langkah yang ditempuh dalam melakukan analisis  
Signifikansi Korelasi antara lain: 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan: 
1) Formulasi Hipotesis 1 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan orientasi 
kewirausahaan terhadap kinerja UMKM krupuk di desa 
Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
H1 : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan orientasi 
kewirausahaan terhadap kinerja UMKM krupuk di desa 
Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
2) Formulasi Hipotesis 2 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan orientasi pasar 
terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
H2 : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan orientasi pasar 
terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
3) Formulasi Hipotesis 3 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan keunggulan 
bersaing terhadap kinerja UMKM krupuk di desa 




H2 : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan keunggulan bersaing 
terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. 
b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji z dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %). 
c.  Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untukmenerima atau menolak Ho yaitu  
Ho diterima apabila  -ztabel   zhitung   zttabel 
Ho ditolak apabila zhitung    ztabel  atau zhitung  <- ztabel 








d. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 













Z   : besarnya Zhitung 
rs : nilai korelasi rank spearman 
n  : jumlah sampel 
e. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
3. Analisis Korelasi Berganda 
Untuk mengetahui seberapa besar hubungan antara variabel bebas  
secara bersama-sama terhadap variabel terikat  digunakan analisis korelasi 




Ry.x1x2   =  Korelasi ganda 
Ry.x1  = Korelasi antara Y dan X1 
Ry.x2.x1 = Korelasi antara Y dan X2   
4. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F. Langkah-langkahnya adalah :. 
a. Formulasi Hipotesis 
H0 : ρ = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan orientasi 
kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing 
























H1 : ρ ≠ 0,    terdapat pengaruh yang signifikan orientasi 
kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing 
secara bersama-sama dengan kinerja pemasaran. 
b. Taraf Signifikasi 
Untuk menguji signifikasi dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikasi sebesar 95% 
(atau α = 5%). 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak H0 yaitu: 
Ho diterima apabila Fhitung < Ftabel 





                                               
 
 
                                              α = 0,05 
                      
   
d. Menghitung Nilai Fhitung 
Adapun untuk menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut : 










Daerah penerimaan H0 
    Ftabel 





F : Besarnya Fhitung 
R2 : Koefisien korelasi ganda 
k : Jumlah variabel bebas 
n : Jumlah sampel 
e. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
5. Koefisien Determinasi 
  Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatakan besar atau 
kecilnya kontribusi (Sumbangan langsung) variabel X terhadap variabel 
Y. Adapun Koefisien determinasi adalah sebagai berikut: 
KD = r2 x 100% 
KD : Besarnya koefisien determinasi 




HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
Desa Harjosari Lor terletak pada posisi antara 109o 04’ 25” BT -1090 
08’ 04’’ BT dan antara 6o 53’ 44” LS -6 0 55’ 11’’ LS, memiliki wilayah 
yang terdiri dari daratan bukan pesisir, dengan kemiringan datar. Luas Desa 
Harjosari Lor adalah 129.205 hektar yang terbagi dalam 4 pedukuhan 
(babadan, pegaengan, gintung, jakasura) 28 RT 6 RW dan terdiri dari 
59.397 hektar lahan sawah, 69.808 hektar bukan lahan sawah. Jumlah 
penduduk di Desa Harjosari Lor adalah 7643 yang terdiri dari 3.775 laki-
laki dan 3.868 perempuan dimana mencangkup sebanyak 1.981 rumah 
tangga. Batas-batas wilayah administratif sebagai berikut: 
1. Sebelah utara :  Desa Pagedangan 
2. Sebelah barat : Desa Pagiyanten 
3. Sebelah selatan : Desa Trayeman 
4. Sebelah timur : Desa Ujungrusi 
Desa Harjosari Lor berjarak 1 km dari Desa Pagedangan, 2 km dari 
Desa Pagiyanten, 3 km dari Desa Trayeman dan 1 km dari Desa Ujungrusi. 
Desa Harjosari Lor terletak di wilayah Kecamatan Adiwerna Kabupaten 
Tegal. Keberadaan Desa Harjosari Lor ini tergolong strategis. Hal ini 




Tegal, Desa Harjosari Lor juga di lewati kendaraan umum. Sehingga akses 
untuk menjangkaunya sangatlah mudah. 
Desa Harjosari Lor merupakan salah satu desa di Kecamatan 
Adiwerna. Topografi wilayah Kecamatan Adiwerna berada pada daerah 
dataran rendah dengan ketinggian rata2 26m diatas permukaan laut. 
Terletak pada 6.9377 LS dan 109.134 BT. Curah hujan pada tahun 2018 
sebesar 1988 mm dengan hari hujan 168 hari.. Sebagai kawasan perkotaan 
Kecamatan Adiwerna mengalami dampak pemanasan global dengan suhu 
udara berkisar 22-35 derajat celcius. Wilayah Kecamatan Adiwerna berada 
+ 6 km di sebelah utara ibukota Kabupaten Tegal. Adiwerna terdiri dari 21 
desa dengan jarak antar desa terjauh sekitar 8 km, yaitu dari desa Tembok 
Luwung di sebelah timur, ke desa Pedeslohor di bagian barat wilayah 
Kecamatan ini. 
Penduduk di Kecamatan Adiwerna pada tahun 2018 tercatat 127,795 
jiwa. Terdiri dari 65.270 laki-laki dan 62.525 penduduk perempuan. Desa 
Pesarean memiliki penduduk sejumlah 12.398 jiwa merupakan desa dengan 
jumlah penduduk terbanyak sedangkan di desa Pecangakan terpantau 
sebanyak 2.301 jiwa penduduk dan merupakan desa dengan jumlah paling 
sedikit penduduknya di Kecamatan adiwerna. Kepadatan penduduk di 
Kecamatan Adiwerna adalah terbesar di Kabupaten Tegal, terdapat 536 jiwa 
per km2. Desa Tembok Kidul merupakan desa terpadat penduduknya 




km2. Sedangkan desa Pedeslohor memiliki kepadatan penduduk terkecil 
dengan 164 jiwa per km2. 
Sebagai kawasan perkotaan, penduduk Kecamatan Adiwerna sebagian 
besar bekerja di sektor perdagangan dan industri. Kedua lapangan pekerjaan 
tersebut masing-masing menyerap 33,45 % dan 31,62 % pada tahun 2018. 
Hal ini menunjukan bahwa 65,07 % penduduk bekerja pada kedua sektor 
tersebut. Dan tercatat semakin meningkat dibanding tahun 2017 sebesar 
64.88% untuk perbandingan yang sama. Sementara sektor pertanian hanya 
menampung sekitar 8,5 %. 
Fasilitas pendidikan di kecamatan Adiwerna relatif lengkap. Sejumlah 
sekolah dan madrasah berdiri tersebar di wilayah kecamatan. Selain 
pendidikan negeri, di kecamatan ini juga terdapat sejumlah pendidikan yang 
dikelola oleh pihak swasta. Secara ringkas dapat disebutkan bahwa jumlah 
sekolah Taman Kanak Kanak adalah 32 unit, sedangkan sekolah dasar 
terdapat 50 unit SD negeri, dan SD swasta sejumlah 3 unit. Untuk tingkat 
sekolah menengah masing-masing SMP negeri 5 unit, satu unit SMP 
Terbuka, SMP swasta 3 unit, SMA swasta 2 unit, SMK negeri 2 unit dan 
SMK swasta 6 unit. Sementara untuk tingkat sekolah tinggi tidak terdapat di 
kecamatan Adiwerna. Sedangkan siswa TK tercatat 1.770, sedangkan siswa 
SD Negeri 10.389 dan SD swasta 871 siswa, adapun siswa SMP Negeri 
sebanyak 4.542 dan SMP swasta 701 siswa.Sementara untuk siswa 
SMA/SMK sebanyak 7.071 siswa. Jumlah madrasah Raudhatul Athfal atau 




MI swasta. Untuk tingkat sekolah menengah masing-masing MTs swasta 2 
unit, MA swasta 1 unit. Jumlah siswa RA adalah 424 siswa sedangkan 
siswa belajar di MI1.651 Adapun siswa MTs 2.137 dan siswa MA sebanyak 
228. 
Menurut Kantor Perindustrian dan Perdagangan berdasarkan nilai 
investasinya dibedakan menjadi Industri Besar (> 5 Milyar Rupiah), 
Menengah (> 299 juta Rupiah ≤ 5 Milyar Rupiah), dan Kecil (≤ 200 juta 
Rupiah). Nilai investasi industri krupuk di Desa Harjosari Lor tergolong 
dalam industri kecil karena nilai investasi ≤ 200 juta Rupiah. Jumlah 
industri di Desa Harjosari Lor adalah 275 yang terdiri dari 156 industri 
krupuk, 94 industri tahu krupuk mie, 7 industri logam mesin dan elektronik, 
5 industri agro dan hasil hutan, 16 industri tekstil. Banyaknya industri 
krupuk menunjukan bahwa di Desa Harjosari Lor industri krupuk lebih 
berkembang dari pada industi-indutri lainya 
 
B. Pengujian Intrumen Penelitian 
1. Pengujian Validitas Instrumen Penelitian  
Sesuai dengan metode pengumpulan data yang digunakan, maka 
instrument pokok yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner. 
Tujuan pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner adalah untuk 
memperoleh informasi yang relevan dengan tujuan penelitian, serta 
memiliki tingkat keandalan (reliability) dan keabsahan atau validitas 




penelitian untuk dapat digunakan dalam pengumpulan data penelitian 
dengan baik adalah instrument tersebut harus memiliki validitas dan 
reliabilitas yang tinggi. Validitas adalah suatu alat ukur yang menunjukan 
tingkat kevalidan dan kesahihan suatu instrument. Suatu instrumen 
dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan dan dapat 
mengungkap data variabel yang diteliti secara tepat.  
Uji ini dilakukan untuk mengetahui validitas butir-butir pertanyaan 
dapat dilihat pada kolom yang merupakan rhitung untuk masing-masing 
pertanyaan. Apabila nilai rhitung lebih besar dari rtabel, maka butir-butir 
pertanyaan tersebut dapat dikatakan valid. Berikut ini adalah hasil  
pengujian validitas untuk variabel orientasi kewirausahaan, orientasi 
pasar, keunggulan bersaing dan kinerja pemasaran. 
a. Hasil Pengujian Validitas Variabel Orientasi Kewirausahaan 
Tabel 4.1 
Hasil Uji Validitas Variabel Orientasi Kewirausahaan 
 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
1 0,565 0,444 Valid 
2 0,674 0,444 Valid 
3 0,813 0,444 Valid 
4 0,633 0,444 Valid 
5 0,705 0,444 Valid 
6 0,586 0,444 Valid 
7 0,506 0,444 Valid 
8 0,470 0,444 Valid 
9 0,556 0,444 Valid 
10 0,592 0,444 Valid 





Dari hasil pengujian validitas variabel orientasi kewirausahaan di 
atas dapat diketahui bahwa semua butir pernyataan dalam kuesioner 
adalah valid karena mempunyai rhitung lebih besar dari rtabel (df: n-
2=18) = 0,444. Maka dapat diambil kesimpulan, bahwa seluruh 
keseluruhan butir pernyataan variabel orientasi kewirausahaan yang 
digunakan dalam penelitian ini layak digunakan dalam penelitian  dan 
dinyatakan valid. 
b. Hasil Pengujian Validitas Variabel Orientasi Pasar 
Tabel 4.2 
Hasil Uji Validitas Variabel Orientasi pasar. 
 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
1 0,714 0,444 Valid 
2 0,732 0,444 Valid 
3 0,562 0,444 Valid 
4 0,572 0,444 Valid 
5 0,584 0,444 Valid 
6 0,633 0,444 Valid 
7 0,466 0,444 Valid 
8 0,724 0,444 Valid 
9 0,515 0,444 Valid 
10 0,624 0,444 Valid 
        Sumber:  Data primer yang diolah  
Dari hasil pengujian validitas variabel orientasi pasar di atas dapat 
diketahui bahwa semua butir pernyataan dalam kuesioner adalah valid 
karena mempunyai rhitung lebih besar dari rtabel (df: n-2=18) = 0,444. 
Maka dapat diambil kesimpulan, bahwa seluruh keseluruhan butir 
pernyataan variabel orientasi pasar yang digunakan dalam penelitian 




c. Hasil Pengujian Validitas Variabel Keunggulan Bersaing 
Tabel 4.3 
Hasil Uji Validitas Variabel Keunggulan Bersaing. 
 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
1 0,597 0,444 Valid 
2 0,604 0,444 Valid 
3 0,544 0,444 Valid 
4 0,680 0,444 Valid 
5 0,768 0,444 Valid 
6 0,472 0,444 Valid 
7 0,629 0,444 Valid 
8 0,559 0,444 Valid 
9 0,647 0,444 Valid 
10 0,575 0,444 Valid 
Sumber:  Data primer yang diolah  
Dari hasil pengujian validitas variabel keunggulan bersaing di 
atas dapat diketahui bahwa semua butir pernyataan dalam kuesioner 
adalah valid karena mempunyai rhitung lebih besar dari rtabel (df: n-
2=18) = 0,444. Maka dapat diambil kesimpulan, bahwa seluruh 
keseluruhan butir pernyataan variabel keunggulan bersaing yang 











d. Hasil Pengujian Validitas Variabel Kinerja Pemasaran 
Tabel 4.4 
Hasil Uji Validitas Variabel Kinerja Pemasaran. 
Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
1 0,548 0,444 Valid 
2 0,465 0,444 Valid 
3 0,512 0,444 Valid 
4 0,650 0,444 Valid 
5 0,611 0,444 Valid 
6 0,609 0,444 Valid 
7 0,552 0,444 Valid 
8 0,608 0,444 Valid 
9 0,5885 0,444 Valid 
10 0,4962 0,444 Valid 
Sumber:  Data primer yang diolah  
Dari hasil pengujian validitas variabel kinerja pemasaran di atas 
dapat diketahui bahwa semua butir pernyataan dalam kuesioner adalah 
valid karena mempunyai rhitung lebih besar dari rtabel (df: n-2=18) = 
0,444. Maka dapat diambil kesimpulan, bahwa seluruh keseluruhan 
butir pernyataan variabel kinerja pemasaran yang digunakan dalam 
penelitian ini layak digunakan dalam penelitian  dan dinyatakan valid. 
 
2. Pengujian Reliabilitas Instrumen Penelitian 
Reliabilitas  adalah  kesamaan  hasil  pengukuran  atau  
pengamatan  bila diukur atau diamati berkali-kali dalam waktu yang 
berlainan. Dalam kuesioner dikatakn reliabel atau handal jika jawaban 
seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu 
ke waktu. Uji reabilitas variabel bebas maupun variabel terikat dilakukan 




dikatakan reliabel jika memberikan nilai koefisien Alpha lebih besar 
daripada 0,60. Hasil uji reliabilitas dalam penelitian ini dapat dilihat pada 
tabel sebagai berikut: 
a. Reliabilitas Variabel Orientasi Kewirausahaan 
Tabel 4.5 










Listwise deletion based on all










Dari hasil perhitungan reliabilitas variabel orientasi kewirausahaan 
diketahui nilai alpha conbrach sebesar 0,803. Karena nilai alpha 
conbrach sebesar 0,803 > 0,6 maka butir angket variabel kualitas 
produk dinyatakan reliabel dan dapat digunakan untuk penelitian.    
b. Reliabilitas Variabel Orientasi Pasar 
Tabel 4.6 










Listwise deletion based on all









Alpha N of Items
 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas variabel lingkungan diketahui 
nilai alpha conbrach sebesar 0,802. Karena nilai alpha conbrach 
sebesar 0,802 > 0,6 maka butir angket variabel lingkungan dinyatakan 
reliabel dan dapat digunakan untuk penelitian 
c. Reliabilitas Variabel Keunggulan Bersaing 
Tabel 4.7 










Listwise deletion based on all






Alpha N of Items
 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas variabel keunggulan bersaing 
diketahui nilai alpha conbrach sebesar 0,808. Karena nilai alpha 
conbrach sebesar 0,808 > 0,6 maka butir angket variabel keunggulan 







d. Reliabilitas Variabel Kinerja Pemasaran 
Tabel 4.8 










Listwise deletion based on all






Alpha N of Items
 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas variabel kinerja pemasaran 
diketahui nilai alpha conbrach sebesar 0,756. Karena nilai alpha 
conbrach sebesar 0,756 > 0,6 maka butir angket variabel keputusan 
pembelian dinyatakan reliabel dan dapat digunakan untuk penelitian. 
 
C. Deskripsi Responden 
Dalam penyusunan penelitian ini menggunakan obyek penelitian 
UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten 
Tegal yang berjumlah 40 orang. Deskripsi responden ini meliputi jenis 
kelamin, usia dan tingkat pendidikan. 
1. Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Deskripsi jenis kelamin akan mengelompokkan responden 
berdasarkan perbedaan jenis kelamin yaitu pria dan wanita, sehingga bisa 




Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal berdasarkan status gender. 
Hasil deskripsi berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada tabel 4.1.  
Tabel 4.9 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
No Jenis Kelamin Jumlah  Persentase  
1 Laki-laki  29 73 % 
2 Perempuan 11 27 % 
Total 40 100 
     Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2019 
 
Dari tabel 4.1 diketahui bahwa jenis kelamin UMKM krupuk di 
desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal adalah laki-
laki yaitu sejumlah 29 orang (73%) dan perempuan yaitu sejumlah 11 
orang (27%). Jumlah jenis kelamin laki-laki lebih banyak di bandingkan 
dengan jumlah jenis kelamin perempuan hal ini di karenakan dalam 
usaha kecil dan menengah krupuk mie lebih mengunakan spekulasi 
untuk mengambil keputusan. 
2. Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
Dalam industri krupuk mie ini usia tidak terlalu di masalahkan dan 
tidak terlalu berpengaruh terhadap hasil produksi dengan alasan pemilik 
industri ini adalah turun temurun dari orang tuanya. Untuk lebih jelasnya 
mengenai usia pada industri kecil dan menengah di Desa Harjosari Lor 








Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
 
No Jenis Kelamin Jumlah  Persentase  
1 ≤ 30 tahun  2 5% 
2 31-35 tahun 12 30% 
3 36-40 tahun 15 38% 
4 ≥41 tahun 11 28 % 
Total 40 100 
     Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2019 
 
Dari tabel di atas diketahui bahwa usia pengrajin industri krupuk 
mie terbanyak yaitu usia antara 36-40 tahun yang berjumlah 15 orang 
atau 38% dari 40 responden sedangkan usia pengrajin industri krupuk 
mie terendah yaitu ≤ 30 tahun yang berjumlah 2 orang atau 5 % dari 40 
responden. 
3. Deskripsi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
Tingkat pendidikan yang dimaksud dalam penelitian ini adalah 
pendidikan formal yang pernah ditempuh oleh seseorang yang diukur dari 
pemilikan ijazah. Tingkat pendidikan tidak begitu mempengaruhi hasil 
produksi. Untuk lebih jelasnya mengenai tingkat pendidikan dapat dilihat pada 





Deskripsi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
 
No Jenis Kelamin Jumlah  Persentase  
1 SD 9 23 % 
2 SMP 21 53 % 
3 SMA 10 25 % 
4 Perguruan tinggi 0 0% 
Total 40 100 
     Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2019 
Dari tabel di atas diketahui bahwa tingkat pendidikan pelaku 
UMKM krupuk mie di Desa Harjosari Kecamatan Adiwerna paling 
banyak adalah lulusan SMP yaitu sejumlah 21 orang (53%), yang 
memiliki tingkat pendidikan terendah SD sebanyak 9 orang (23%) 
sedangkan tingkat pendidikan terendah SMA yaitu  sejumlah 10 orang 
(25%). 
 
D. Hasil Analisis Data Dan pengujian Hipotesis 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Dalam penelitian ini digunakan korelasi rank. Korelasi rank 
digunakan karena kedua variabel yang akan dikorelasikan itu mempunyai 
tingkatan data ordinal. Korelasi rank ini ditemukan oleh Spearman, 
sehingga disebut juga sebagai korelasi rank Spearman. Korelasi ini dapat 
juga disebut sebagai korelasi bertingkat, korelasi berjenjang, korelasi 




a. Korelasi Rank Spearman orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 
UMKM 
Analisis korelasi rank spearman digunakan untuk menguji hipotesis 
pertama yaitu “Diduga terdapat pengaruh orientasi kewirausahaan 
terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan 
Adiwerna Kabupaten Tegal”. Berikut ini adalah hasil pengujian rank 
spearman orientasi pasar terhadap kinerja UMKM. 
Tabel 4.12 








Correlation Coef f icient
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel orientasi 
kewirausahaan dengan kinerja UMKM dengan menggunakan analisis 
korelasi rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien 
korelasi sebesar 0,775. Nilai rs sebesar 0,775 tersebut dapat diartikan 
bahwa pengaruh antara orientasi kewirausahaan dengan kinerja UMKM 
tergolong kuat karena nilai korelasi tersebut terletak pada interval 





Pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja UMKM  
memiliki pengaruh positif artinya apabila orientasi kewirausahaan 
semakin meningkat maka akan semakin meningkat pula kinerja 
UMKM, sebaliknya apabila apabila orientasi kewirausahaan semakin 
menurun maka akan semakin menurun pula kinerja UMKM. 
Untuk menguji signifikansi pengaruh antara orientasi 
kewirausahaan terhadap kinerja UMKM digunakan  uji signifikansi 
koefisien korelasi uji t dua pihak dengan taraf signifikansi 0,05. 
Berdasarkan hasil perhitungan uji signifikansi korelasi rank spearman 
orientasi kewirausahaan terhadap kinerja UMKM diperoleh nilai 
signifikansi (2 Tailed) sebesar 0,000. Nilai  signifikansi (2 Tailed) 
sebesar 0,000 yang diperoleh tersebut  lebih kecil dari 0,05 yang 
berarti ada pengaruh yang signifikan antara variabel orientasi 
kewirausahaan terhadap kinerja UMKM. Sehingga hipotesis pertama 
yang menyatakan bahwa ”Diduga terdapat pengaruh orientasi 
kewirausahaan terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal” terbukti kebenarannya. 
b. Korelasi Rank Spearman orientasi pasar terhadap kinerja UMKM 
Analisis korelasi rank spearman digunakan untuk menguji hipotesis 
kedua yaitu “Diduga terdapat pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja 
UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten 
Tegal”. Berikut ini adalah hasil pengujian rank spearman orientasi pasar 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel orientasi 
pasar dengan kinerja UMKM dengan menggunakan analisis korelasi 
rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 
0,670. Nilai rs sebesar 0,670 tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh 
antara orientasi pasar dengan kinerja UMKM tergolong kuat karena nilai 
korelasi tersebut terletak pada interval koefisien 0,600 – 0,799. 
Pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja UMKM  memiliki 
pengaruh positif artinya apabila orientasi pasar semakin meningkat maka 
akan semakin meningkat pula kinerja UMKM, sebaliknya apabila 
apabila orientasi pasar semakin menurun maka akan semakin menurun 
pula kinerja UMKM. 
Untuk menguji signifikansi pengaruh antara orientasi pasar 
terhadap kinerja UMKM digunakan  uji signifikansi koefisien korelasi 
uji t dua pihak dengan taraf signifikansi 0,05. Berdasarkan hasil 
perhitungan uji signifikansi korelasi rank spearman orientasi pasar 




0,000. Nilai  signifikansi (2 Tailed) sebesar 0,000 yang diperoleh 
tersebut  lebih kecil dari 0,05 yang berarti ada pengaruh yang 
signifikan antara variabel orientasi pasar terhadap kinerja UMKM. 
Sehingga hipotesis kedua yang menyatakan bahwa ” Diduga terdapat 
pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja UMKM krupuk di desa 
Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal” terbukti 
kebenarannya. 
c. Korelasi Rank Spearman keunggulan bersaing  terhadap kinerja UMKM 
Analisis korelasi rank spearman digunakan untuk menguji hipotesis 
ketiga yaitu “Diduga terdapat pengaruh keunggulan bersaing  terhadap 
kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna 
Kabupaten Tegal”. Berikut ini adalah hasil pengujian rank spearman 
keunggulan bersaing  terhadap kinerja UMKM. 
Tabel 4.14 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel 
keunggulan bersaing  dengan kinerja UMKM dengan menggunakan 




koefisien korelasi sebesar 0,802. Nilai rs sebesar 0,802 tersebut dapat 
diartikan bahwa pengaruh antara keunggulan bersaing  dengan kinerja 
UMKM tergolong sangat kuat karena nilai korelasi tersebut terletak 
pada interval koefisien 0,800 – 1,000. 
Pengaruh keunggulan bersaing  terhadap kinerja UMKM  memiliki 
pengaruh positif artinya apabila keunggulan bersaing  semakin meningkat 
maka akan semakin meningkat pula kinerja UMKM, sebaliknya apabila 
apabila keunggulan bersaing  semakin menurun maka akan semakin 
menurun pula kinerja UMKM. 
Untuk menguji signifikansi pengaruh antara keunggulan bersaing  
terhadap kinerja UMKM digunakan  uji signifikansi koefisien korelasi 
uji t dua pihak dengan taraf signifikansi 0,05. Berdasarkan hasil 
perhitungan uji signifikansi korelasi rank spearman keunggulan 
bersaing  terhadap kinerja UMKM diperoleh nilai signifikansi (2 
Tailed) sebesar 0,000. Nilai  signifikansi (2 Tailed) sebesar 0,000 yang 
diperoleh tersebut  lebih kecil dari 0,05 yang berarti ada pengaruh yang 
signifikan antara variabel keunggulan bersaing  terhadap kinerja 
UMKM. Sehingga hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa ” Diduga 
terdapat pengaruh keunggulan bersaing  terhadap kinerja UMKM krupuk 







2. Analisis Korelasi Berganda 
Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh  antara variabel orientasi 
kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing secara bersama-sama 
dengan kinerja UMKM digunakan analisis korelasi berganda. 
Tabel 4.15 
Hasil Analsisis Korelasi berganda 
Model Summary
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Dari hasil perhitungan korelasi berganda variabel orientasi 
kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing secara bersama-sama 
dengan kinerja UMKM dengan menggunakan analisis korelasi berganda, 
diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 0,856. Nilai rs 
sebesar 0,856 tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh antara orientasi 
kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing secara bersama-sama 
dengan kinerja UMKM tergolong sangat kuat karena nilai korelasi tersebut 
terletak pada interval koefisien 0,800 – 1,000. 
Pengaruh orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan 
bersaing secara bersama-sama dengan kinerja UMKM memiliki pengaruh 
positif artinya apabila orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan 
keunggulan bersaing secara bersama-sama semakin meningkat maka akan 
semakin meningkat pula kinerja UMKM, sebaliknya apabila apabila 




bersama-sama semakin menurun maka akan semakin menurun pula kinerja 
UMKM. 
 
3. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F 
Tabel 4.16 
Hasil Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
ANOVAb









Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), Keunggulan bersaing, Orientasi pasar, Orientasi
kewirausahaan
a. 
Dependent Variable: Kinerja UMKMb. 
 
 
Untuk menguji signifikansi pengaruh antara orientasi kewirausahaan, 
orientasi pasar dan keunggulan bersaing secara bersama-sama terhadap 
kinerja UMKM digunakan  uji signifikansi koefisien korelasi uji F dengan 
taraf signifikansi 0,05. Berdasarkan hasil perhitungan uji signifikansi 
korelasi berganda orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan 
bersaing secara bersama-sama  diperoleh nilai signifikansi (2 Tailed) 
sebesar 0,000. Nilai  signifikansi (2 Tailed) sebesar 0,000 yang diperoleh 
tersebut  lebih kecil dari 0,05 yang berarti ada pengaruh yang signifikan 
antara variabel orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan 
bersaing secara bersama-sama terhadap kinerja UMKM. Sehingga hipotesis 




kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing secara bersama-sama 
terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna 
Kabupaten Tegal” terbukti kebenarannya. 
 
4. Koefisien Determinasi 
  Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatakan besar atau 
kecilnya kontribusi (Sumbangan langsung) variabel X terhadap variabel Y. 
Tabel 4.17 
Hasil Analsisis Korelasi berganda 
Model Summary






Std.  Error of
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Besarnya koefisien determinasi berdasarkan analisis yaitu sebesar 
73,3%.  Dengan demikian berarti besarnya kontribusi (sumbangan 
langsung) orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing 
secara bersama-sama terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal adalah sebesar 73,3  % sedangkan 
26,7 % dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak bisa dijelaskan dalam 
penelitian ini. 
 
5. Variabel Yang Paling Dominan 
Untuk menentukan variabel independen yang paling berpengaruh 




spearman yang diperoleh, berarti variabel tersebut merupakan variabel 
yang paling besar pengaruhnya terhadap variabel dependen. 
Tabel 4.18 
Variabel Yang Paling Dominan 
 
No. Variabel Hasil  Korelasi 
Signifikan/tidak 
Signifikan 
1. Orientasi Kewirausahaan 0,775 Signifikan 
2. Orientasi Pasar 0,670 Signifikan 
3. Keunggulan Bersaing 0,802 Signifikan 
 
Dari hasil pengujian analisis  korelasi dapat diketahui bahwa nilai 
korelasi rank spearman dari variabel orientasi kewirausahaan adalah 
sebesar 0,775; nilai korelasi rank spearman dari variabel orientasi pasar 
adalah sebesar 0,670; dan nilai korelasi rank spearman dari variabel 
keunggukan bersaing adalah sebesar 0,802. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel keunggukan bersaing adalah variabel yang paling 
berpengaruh terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal 
 
E. Pembahasan 
1. Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Terhadap Kinerja UMKM 
Penelitian ini membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang kuat 
orientasi kewirausahaan terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari 
Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari 
perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan SPSS diperoleh 




adalah semakin baik orientasi kewirausahaan maka kinerja UMKM akan 
semakin meningkat. 
Implikasi secara praktis dalam penelitian ini yaitu bahwa orientasi 
kewirausahaan mengacu pada proses, praktik, dan pengambilan keputusan 
yang mendorong ke arah input baru dan mempunyai tiga aspek 
kewirausahaan, yaitu selalu inovatif, bertindak secara proaktif dan berani 
mengambil risiko. Kewirausahaan disebut sebagai sprearhead (pelopor) 
untuk mewujudkan pertumbuhan ekonomi perusahaan berkelanjutan dan 
berdaya saing tinggi. Orientasi kewirausahaan yang tercermin dari sikap 
penuh inovasi, proaktif dan keberanian mengambil risiko diyakini mampu 
mendongkrak kinerja perusahaan. Orientasi kewirausahaan yang semakin 
tinggi dapat meningkatkan kemampuan perusahaan dalam memasarkan 
produknya menuju kinerja usaha yang lebih baik. Orientasi kewirausahaan 
dari seorang pelaku wirausaha dapat menimbulkan peningkatan kinerja 
pemasaran. 
Implikasi secara teoritis dari penelitian ini adalah mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Haji (2017), Abbas (2018) dan Djajobo 
(2017) yang membuktikan bahwa orientasi kewirausahaan berpengaruh 
terhadap kinerja UMKM. 
2. Pengaruh Orientasi Pasar Terhadap Kinerja UMKM 
Penelitian ini membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang kuat 
orientasi pasar terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 




perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan SPSS diperoleh 
nilai korelasi sebesar 0,670 dengan nilai  sig = 0,000 < 0,05. Maknanya 
adalah semakin baik orientasi pasar maka kinerja UMKM akan semakin 
meningkat. 
Implikasi secara praktis dalam penelitian ini yaitu bahwa orientasi  
pasar  adalah merupakan  sebagai  budaya  bisnis   yang  secara  efektif  
dan  efisien  menciptakan perilaku  karyawan  sedemikian  rupa  sehingga  
menunjang  upaya  penciptaan  nilai superior bagi para pelanggan. Pasar–
pasar sasarannya dan mempersiapkan program pemasaran yang dirancang 
khusus untuk pasar tersebut. Selain itu dengan melakukan perencanaan 
strategis yang berorientasi pasar, maka perusahaan akan dapat mencapai 
tujuannya sesuai dengan sumber daya dan keahlian yang dimilikinya. 
Orientasi pasar bukan hanya membuat referensi pilihan menjadi nyata 
tetapi juga menjadikan pelanggan menjadi potensial. Orientasi pasar 
berpengaruh terhadap kinerja pemasaran secara keseluruhan, keberhasilan 
produk baru, dan perubahan relatif dalam pangsa pasar juga dibuktikan 
dalam penelitian yang dilakukan oleh Baker dan Sinkula. Namun 
demikian, pengaruh positif market orientation tersebut harus disertai 
dengan adanya kemampuan belajar yang tinggi. Dengan kata lain, kualitas 
dari perilaku yang berorientasi pasar akan meningkat apabila anggota 
organisasi meningkatkan orientasi belajar yang pada akhirnya akan 





Implikasi secara teoritis dari penelitian ini adalah mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Abbas (2018) yang membuktikan bahwa 
orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja UMKM. 
3. Pengaruh Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja UMKM 
Penelitian ini membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang sangat 
kuat orientasi pasar terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari 
perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan SPSS diperoleh 
nilai korelasi sebesar 0,802 dengan nilai  sig = 0,000 < 0,05. Maknanya 
adalah semakin tinggi keunggulan bersaing maka kinerja UMKM akan 
semakin meningkat. 
Implikasi secara praktis dalam penelitian ini yaitu bahwa setiap 
perusahaan yang bersaing dalam suatu lingkungan usaha mempunyai 
keinginan untuk dapat lebih unggul dibandingkan pesaingnya. Keunggulan 
bersaing adalah kemampuan suatu perusahaan untuk meraih keuntungan 
ekonomis di atas laba yang mampu diraih oleh pesaing di pasar dalam 
industri yang sama. Perusahaan yang memiliki keunggulan kompetitif 
senantiasa memiliki kemampuan dalam memahamui perubahan struktur 
pasar dan mampu memilih strategi pemasaran yang efektif.  
Keunggulan bersaing UMKM merupakan jantung kinerja pemasaran 
untuk menghadapi persaingan. Keunggulan bersaing diartikan sebagai 
strategi dari perusahaan yang melakukan kerjasama untuk menciptakan 




didesain untuk mewujudkan keunggulan bersaing yang terus menerus 
sehingga perusahaan dapat mendominasi pasar. Keunggulan bersaing 
dapat diperoleh dari kemampuan perusahaan untuk mengelola dan 
memanfaatkan sumber daya dan modal yang dimilikinya. Perusahaan yang 
mampu menciptakan keunggulan bersaing akan memiliki kekuatan untuk 
bersaing dengan perusahaan lainnya karena produknya akan tetap diminati 
pelanggan sehingga nilai penjualan meningkat dengan demikian kinerja 
pemasaran pun akan meningkat. 
Implikasi secara teoritis dari penelitian ini adalah mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Haji (2017) dan Djodjobo (2014) yang 
membuktikan bahwa keunggulan bersaing berpengaruh terhadap kinerja 
UMKM. 
4. Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar Dan Keunggulan 
Bersaing Terhadap Kinerja UMKM 
Penelitian ini membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang sangat 
kuat orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan bersaing secara 
bersama-sama terhadap kinerja UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari 
perhitungan korelasi berganda dengan menggunakan SPSS diperoleh nilai 
korelasi sebesar 0,856 dengan nilai  sig = 0,000 < 0,05. 
Implikasi secara praktis dalam penelitian ini yaitu bahwa kinerja 
UMKM menjadi penting untuk dibicarakan karena menyangkut 




Tanpa adanya kinerja usaha, maka UMKM yang selama ini dijalankan 
berarti dianggap tidak mampu memberikan kontribusi yang 
menguntungkan bagi pengelola dan orang lain yang ikut terlibat 
didalammya. Kinerja Usaha Kecil dan Menengah (UMKM) dapat 
diartikan sebagai ukuran tercapainya sebuah usaha yang dijalankan oleh 
seseorang atau kelompok yang mengelola unit usaha berdasarkan target 
atau standar yang telah ditentukan sebelumnya, dimana usaha tersebut 
masuk dalam kategori Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). 
Kinerja UMKM ini menjadi hal yang sangat penting untuk diperhatikan 
oleh semua kalangan. Agar dapat bersaing dalam persaingan bisnis, maka 
dalam memasarkan produk tidak hanya berdasarkan pada kualitas produk 
saja, tetapi juga bergantung pada strategi yang umumnya digunakan oleh 
perusahaan yaitu orientasi kewirausahaan, orientasi pasar dan keunggulan 
bersaing. Orientasi kewirausahaan adalah kunci untuk meningkatkan 
kinerja UMKM.  
Orientasi pasar penting untuk dikembangkan oleh pelaku UMKM  
kaitannya dengan kinerja usaha karena orientasi pasar adalah elemen 
penting yang mempengaruhi keunggulan kompetitif dan meraih 
profitabilitas. Inovasi menjadi salah satu perhatian utama dalm penelitian 
ini dikarenakan inovasi berbicara mengenai bagaimana mendapatkan nilai 
tambah untuk mencapai keunggulan kompetitif dan berkinerja usaha yang 




kebiasaan lama untuk berganti menjadi kebiasaan baru yang lebih 
menguntungkan. 
Selain orientasi kewirausahaan dan orientasi pasar untuk 
meningkatkan kinerja pemasaran, UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal diharuskan memiliki keunggulan 
bersaing. Keunggulan bersaing UMKM krupuk di desa Harjosari Lor 
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal dapat diperoleh dengan 
memperhatikan nilai superior bagi pelanggan, kebudayaan dan iklim untuk 
membawa perbaikan pada efisiensi dan efektivitas. Pelaku UMKM yang 
terus memperhatikan perkembangan kinerjanya dan berupaya untuk 
meningkatkan kinerja tersebut memilki peluang mencapai posisi 
persaingan yang baik maka sebenarnya perusahaan telah memilki modal 





KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data  dan pembahasan di atas,  penulis 
menyimpulkan beberapa hal, diantaranya adalah : 
1. Terdapat pengaruh yang kuat orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 
UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten 
Tegal. 
2. Terdapat pengaruh yang kuat orientasi pasar terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal.  
3. Terdapat pengaruh yang sangat kuat orientasi pasar terhadap kinerja 
UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten 
Tegal.  
4. Terdapat pengaruh yang sangat kuat orientasi kewirausahaan, orientasi pasar 
dan keunggulan bersaing secara bersama-sama terhadap kinerja UMKM 
krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal.  
B. Saran 
Beberapa saran yang diberikan sehubungan dengan hasil penelitian ini 
adalah : 
1. UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal 
perlu untuk melakukan inovasi, berani mengambil resiko, dan bertindak 




dengan cara membuat krupuk dengan berbagai varian rasa sehingga akan 
dapat menghasilkan produk yang unik dan diharapkan nantinya dapat 
meningkatkan kinerja pemasaran. 
2. UMKM krupuk di desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal 
sebaiknya melakukan promosi lebih intensif melalui media sosial atau 
media digital agar dapat dikenal oleh masyarakat luas. 
3. Dinas Koperasi dan UMKM sebaiknya lebih gencar melakukan pelatihan 







Abbas, Djamila. 2018. Pengaruh Modal Usaha, Orientasi Pasar, Dan Orientasi 
Kewirausahaan Terhadap Kinerja UKM Kota Makassar. 
 
Alma,  Buchari. 2011. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Bandung : 
Alfabeta. 
 
Arikunto, Suharsimi. 2010. Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek.Edisi 
Revisi V. Jakarta : PT Rineka Cipta 
 
Astamoen, Moko P. 2005. Entrepreneurship Dalam Perspektif Kondisi Bangsa 
Indonesia. Bandung: Alfabeta 
 
Djodjobo, Cynthia Vanessa. 2014. Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, Inovasi 
Produk, Dan Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja Pemasaran Usaha Nasi 
Kuning  Di Kota Manado. 
 
Fatmawati, Amelia Rossa. 2016. Pengaruh Orientasi Pasar, Orientasi 
Kewirausahaan Terhadap Keunggulan Bersaing Dan Kinerja Pemasaran 
Pada Warung Kucingan/Angkringan Di Kota Semarang. Jurnal 
Administrasi Bisnis Volume 5 Nomor 3 Tahun 2016. 
 
Ferdinand,  Augusty. 2002. Structural Equation Modeling dalam Penelitian 
Manajemen. Semarang: BP.UNDIP.  
 
Ferdinand, Augusty.  2011. Metode Penelitian Manajemen. Semarang: BP Undip.  
 
Frinces, Heflin. 2014. Kewirausahaan dan Inovasi Bisnis.  Yogyakarta: 
Darussalam 
 
Haji, Samsul. 2017. Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, Inovasi Produk, 
Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja Pemasaran Usaha Cengkeh Di 
Bawean. 
 
Hendro.  2017. Dasar - Dasar Kewirausahaan. Jakarta: Erlangga 
 
Hisrich R.D., Peters M.P. & Shepherd D.A. 2015. Entrepreneurship. Jakarta: 
Salemba Empat 
  






Nitisusastro, Mulyadi. 2010. Kewirausahaan dan Manajemen Usaha Kecil. 
Bandung: Alfabeta 
 
Porter, Michael.  2012. Strategi Bersaing (Competitive strategy). Jakarta: Karisma 
Publishing Group 
 
Purwidianti. Wida. 2015. Pengaruh Faktor Internal Dan Eksternal Terhadap Kinerja 
Usaha Industri Kecil Dan Menengah Di Purwokerto Utara. 
 
Riduwan. 2013. Dasar-Dasar Statistik. Bandung: Alfabeta 
 
Saiman, Leonardus. 2009. Kewirausahaan: Teori, Praktik, dan Kasus-kasus. 
Jakarta: Salemba Empat. 
 
Setiawan, Adang. 2012. Jejak Langkah Wirausaha. Motivasi-History-Teknis 
Usaha. Bandung: Alfabeta 
 
Singarimbun, Masri dan Sofian Effendi. 2008. Metode Penelitian Survai. Jakarta: 
Pustaka LP3ES Indonesia 
 
Sugiyono. 2010. Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, kualitatif, 
dan R&D. Bandung: Alfabeta 
 
Suherman, Eman. 2010. Desain Pembelajaran Kewirausahaan. Bandung: 
Alfabeta 
 
Suryana.  2016. Kewirausahaan Pendoman Praktis: Kiat dan Proses Menuju 
Sukses. Jakarta: Salemba Empat 
 
Swastha, Basu DH dan Irawan. 2012. Manajemen  Pemasaran  Modern.  
Yogyakarta: Liberty Offset 
 
Tjiptono, Fandy.  2008.  Strategi Pemasaran.  Yogyakarta: Penerbit Andi  
 









Kepada Yth. Bapak/Ibu   
UMKM krupuk di desa Harjosari Lor  
Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal  
 
Dengan hormat,  
Dalam rangka penyelesaian Studi Strata Satu (S1) Fakultas Ekonomi Dan 
Bisnis Program Studi Manajemen, Universitas Pancasakti Tegal, Saya bermaksud 
mengadakan penelitian skripsi yang berjudul “Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, 
Orientasi Pasar Dan Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja UMKM Krupuk Di 
Desa Harjosari Lor Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal.”  
Penelitian ini menggunakan Kuesioner sebagai alat untuk pengumpulan data 
yang utama. Oleh karena itu, saya mohon bantuan Bapak/Ibu untuk berkenan 
menjadi responden penelitian dengan mengisi kuesioner penelitian ini secara 
lengkap dan jujur. Jawaban dari kuesioner ini tidak ada yang salah, sehingga 
apapun jawaban yang Bapak/Ibu berikan adalah benar. Jawaban atas kuesioner ini 
semata-mata ditujukan untuk kepentingan penelitian dan bukan untuk maksud 
lain.  
Demikian permohonan saya, atas kesediaan dan kerjasama Saudara/ 
Saudari, saya ucapkan terima kasih.  
 
 







Nama  Responden      :  ………………………………....................…  
Nama UMKM (Nama perusahaan) : …………………………………………… 
Usia    :   a. 21 – 30 tahun 
  b. 31  - 40 tahun 
  c. 41  - 50 tahun 
  d.  >  51 tahun 
Jenis Kelamin      :   a. Laki-Laki 
      b. Perempuan  
Pendidikan Terakhir      :   a. SMU / SLTA 
 b. Diploma 
 c. Sarjana (S1) 
          
Petunjuk Pengisian Kuesioner 
Berilah  tanda silang (X)  sesuai dengan pendapat Anda  terhadap pertanyaan-
pertanyaan berikut.   
SS     =  Sangat setuju 
S       =  Setuju 
N    =  Netral 
TS    =  Tidak setuju 















SS S N TS STS 
1 Volume penjualan meningkat sesuai yang 
diharapkan 
     
2 Pasar produk yang dihasilkan semakin luas      
3 Keuntungan dari penjualan meningkat      
4. Jumlah pelanggan yang melakukan pembelian 
secara tetap. 
     
5. Kenaikan jumlah  pelanggan sekarang ini 
meningkat. 
     
6. Jenis  produk yang disukai oleh pelanggan naik 
Produk yang disukai pelanggan dibandingkan 
produk pesaing jumlahnya naik 
     
7. Target penjualan tercapai 
Penjualan produk tercapai 
     
8. Keuntungan atas penjualan dalam setiap 
bulannya naik. 
     
9. Volume penjualan meningkat sesuai yang 
diharapkan 
     












SS S N TS STS 
1 Jumlah produksi kerupuk sesuai dengan target.      
2 Kemasan produksi kerupuk yang semakin 
menarik 
     
3 Dukungan Pemerintah daerah dalam pemasaran 
bagi produk UMKM kerupuk di desa meningkat. 
     
4. Jumlah pelanggan yang yang selalu membeli 
hasil produksi selalu naik 
     
5. Sumber dana untuk operasional usaha meningkat      
6. Kemampuan  menggunakan dana untuk 
operasional usaha meningkat 
     
7. Peningkatan kemampuan dalam mengembangkan 
relasi dengan  pelanggan agar usahanya lebih 
maju 
     
8. Peningkatan kemampuan dalam mengembangkan 
dengan  rekan usaha agar usahanya lebih maju 
     
9. Kemampuan berkomunikasi dengan suplier 
semakin  baik  
     
10. Kemampuan berkomunikasi dengan pelanggan 
semakin  baik 











SS S N TS STS 
1 Komitmen untuk menciptakan kepuasan 
pelanggan meningkat.  
     
2 Penciptaan nilai lebih pelanggan dengan produk 
yang semakin berkualitas 
     
3 Peningkatan pemahaman mengenai kebutuhan 
pelanggan akan produk  yang berkualitas 
     
4. Peningkatan informasi mengenai keinginan 
konsumen melalui partner  atau pesaing.  
     
5. Peningkatan strategi pemasaran yang disusun  
seluruh  team pemasaran 
     
6. Peningkatan  target untuk memenangkan 
persaingan melalui peningkatan keunggulan 
produk kerupuk mie. 
     
7. Peningkatan pengembangan produk sesuai 
masukan konsumen 
     
8. Penambahan  produksi sesuai masukan konsumen.      
9. Peningkatan fungsi – fungsi yang ada dalam 
perusahaan 
     
10. Peningkatan informasi dengan bagian lain dalam 
perusahaan.  











SS S N TS STS 
1 Peningkatan produksi kerupuk yang berbeda 
dengan yang diproduksi oleh pesaing 
     
2 Peningkatan produksi kerupuk dengan ukuran  
yang berbeda dengan yang diproduksi oleh pesaing 
     
3 Peningkatan produksi kerupuk dengan merek yang 
berbeda dan unik 
     
4. Peningkatan produksi kerupuk dengan kemasan 
yang berbeda dengan yang diproduksi oleh pesaing 
     
5. Penetapan harga kerupuk dengan harga yang lebih 
murah 
     
6. Pemberian Potongan  harga kepada pembeli dalam 
jumlah banyak 
     
7. Penetapan harga kerupuk dengan harga yang 
bersaing sesuai kemampuan pelanggan. 
     
8. Penetapan harga kerupuk menyesuaikan kondisi 
masyarakat setempat 
     
9. Peningkatan fokus pada produk krupuk mie.      














1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 3 3 4 4 3 4 4 3 3 35 
2 3 3 3 3 4 3 4 4 4 3 34 
3 3 4 2 3 2 3 3 3 2 2 27 
4 3 3 2 3 2 3 4 4 3 2 29 
5 4 4 3 3 3 5 3 2 5 4 36 
6 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 45 
7 4 3 4 3 4 4 3 4 5 5 39 
8 5 5 4 4 4 4 2 2 4 4 38 
9 4 4 5 4 4 4 2 4 3 3 37 
10 4 3 4 5 4 5 2 2 5 2 36 
11 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 48 
12 5 5 4 3 4 4 5 5 4 4 43 
13 4 5 4 5 4 4 5 3 4 4 42 
14 4 3 4 4 4 3 3 2 4 4 35 
15 5 4 3 5 5 3 4 3 3 4 39 
16 4 5 4 5 4 5 4 4 3 3 41 
17 4 5 4 5 4 5 5 2 4 4 42 
18 3 5 5 5 5 4 5 5 4 4 45 
19 4 5 4 3 3 5 3 4 4 4 39 






1 ,364 ,464* ,334 ,458* ,283 -,026 ,030 ,400 ,423 ,565**
,115 ,039 ,150 ,042 ,226 ,914 ,900 ,080 ,063 ,009
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,364 1 ,454* ,393 ,255 ,572** ,408 ,244 ,050 ,390 ,674**
,115 ,044 ,086 ,277 ,008 ,074 ,300 ,836 ,089 ,001
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,464* ,454* 1 ,553* ,621** ,502* ,084 ,352 ,573** ,400 ,813**
,039 ,044 ,011 ,003 ,024 ,725 ,128 ,008 ,081 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,334 ,393 ,553* 1 ,635** ,347 ,331 ,050 ,189 ,069 ,633**
,150 ,086 ,011 ,003 ,133 ,154 ,834 ,425 ,771 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,458* ,255 ,621** ,635** 1 ,169 ,246 ,189 ,302 ,522* ,705**
,042 ,277 ,003 ,003 ,477 ,296 ,424 ,195 ,018 ,001
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,283 ,572** ,502* ,347 ,169 1 ,021 ,031 ,508* ,266 ,586**
,226 ,008 ,024 ,133 ,477 ,928 ,898 ,022 ,256 ,007
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
-,026 ,408 ,084 ,331 ,246 ,021 1 ,492* ,014 ,236 ,506*
,914 ,074 ,725 ,154 ,296 ,928 ,027 ,954 ,316 ,023
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,030 ,244 ,352 ,050 ,189 ,031 ,492* 1 ,063 ,058 ,470*
,900 ,300 ,128 ,834 ,424 ,898 ,027 ,792 ,807 ,037
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,400 ,050 ,573** ,189 ,302 ,508* ,014 ,063 1 ,403 ,556*
,080 ,836 ,008 ,425 ,195 ,022 ,954 ,792 ,078 ,011
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,423 ,390 ,400 ,069 ,522* ,266 ,236 ,058 ,403 1 ,592**
,063 ,089 ,081 ,771 ,018 ,256 ,316 ,807 ,078 ,006
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,565** ,674** ,813** ,633** ,705** ,586** ,506* ,470* ,556* ,592** 1
,009 ,001 ,000 ,003 ,001 ,007 ,023 ,037 ,011 ,006













































X1_1 X1_2 X1_3 X1_4 X1_5 X1_6 X1_7 X1_8 X1_9 X1_10 Total_X1
Correlation is signif icant at the 0.05 level (2-tailed).*. 


















Listwise deletion based on all




















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 40 
2 3 3 5 3 2 3 4 3 3 3 32 
3 5 5 4 5 5 5 4 5 3 5 46 
4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 45 
5 4 4 5 3 4 5 4 4 3 3 39 
6 3 3 3 3 3 4 4 2 2 3 30 
7 4 5 5 4 4 5 4 4 3 4 42 
8 3 4 3 3 4 3 4 3 1 3 31 
9 4 3 5 3 4 4 4 3 5 4 39 
10 5 4 4 4 3 4 3 3 1 3 34 
11 5 5 5 3 5 5 4 4 3 5 44 
12 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 38 
13 3 4 3 3 5 5 4 5 4 2 38 
14 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 38 
15 3 3 4 4 3 3 4 5 5 3 37 
16 4 4 3 5 3 3 3 4 4 3 36 
17 3 3 2 3 4 4 3 2 3 4 31 
18 5 5 5 5 4 5 4 5 5 4 47 
19 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 36 






1 ,626** ,496* ,536* ,345 ,477* ,085 ,297 ,032 ,536* ,714**
,003 ,026 ,015 ,136 ,034 ,723 ,204 ,894 ,015 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,626** 1 ,309 ,450* ,579** ,579** ,154 ,583** -,039 ,450* ,732**
,003 ,185 ,047 ,007 ,007 ,516 ,007 ,871 ,047 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,496* ,309 1 ,095 ,042 ,411 ,340 ,280 ,174 ,231 ,562**
,026 ,185 ,690 ,859 ,072 ,142 ,232 ,463 ,328 ,010
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,536* ,450* ,095 1 -,017 ,083 ,059 ,499* ,354 ,344 ,572**
,015 ,047 ,690 ,943 ,729 ,806 ,025 ,126 ,137 ,008
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,345 ,579** ,042 -,017 1 ,690** ,245 ,399 ,092 ,411 ,584**
,136 ,007 ,859 ,943 ,001 ,297 ,082 ,699 ,072 ,007
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,477* ,579** ,411 ,083 ,690** 1 ,148 ,296 ,056 ,248 ,633**
,034 ,007 ,072 ,729 ,001 ,533 ,205 ,815 ,292 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,085 ,154 ,340 ,059 ,245 ,148 1 ,342 ,377 ,352 ,466*
,723 ,516 ,142 ,806 ,297 ,533 ,140 ,102 ,127 ,038
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,297 ,583** ,280 ,499* ,399 ,296 ,342 1 ,525* ,132 ,724**
,204 ,007 ,232 ,025 ,082 ,205 ,140 ,017 ,579 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,032 -,039 ,174 ,354 ,092 ,056 ,377 ,525* 1 ,243 ,515*
,894 ,871 ,463 ,126 ,699 ,815 ,102 ,017 ,301 ,020
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,536* ,450* ,231 ,344 ,411 ,248 ,352 ,132 ,243 1 ,624**
,015 ,047 ,328 ,137 ,072 ,292 ,127 ,579 ,301 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,714** ,732** ,562** ,572** ,584** ,633** ,466* ,724** ,515* ,624** 1
,000 ,000 ,010 ,008 ,007 ,003 ,038 ,000 ,020 ,003













































X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 X2_7 X2_8 X2_9 X2_10 Total_X2
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 


















Listwise deletion based on all




















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 4 4 4 5 4 4 4 4 3 41 
2 5 4 4 5 4 4 4 5 5 4 44 
3 5 2 5 3 4 3 2 4 4 3 35 
4 2 2 3 2 2 3 2 4 2 3 25 
5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 46 
6 4 4 4 4 4 5 4 4 5 3 41 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
8 4 4 3 3 3 3 4 2 3 3 32 
9 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 37 
10 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 47 
11 2 3 3 4 4 3 5 4 3 4 35 
12 4 3 4 3 3 4 4 1 4 3 33 
13 5 4 3 5 3 5 4 3 2 2 36 
14 4 5 4 4 4 5 4 4 3 2 39 
15 4 3 3 5 3 5 5 3 5 4 40 
16 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 45 
17 4 4 5 4 3 3 5 5 5 5 43 
18 3 5 4 3 3 3 3 5 4 4 37 
19 4 4 5 4 4 3 5 4 3 3 39 






1 ,373 ,395 ,494* ,531* ,417 ,188 ,055 ,280 ,000 ,597**
,106 ,085 ,027 ,016 ,068 ,429 ,817 ,233 1,000 ,005
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,373 1 ,236 ,288 ,409 ,324 ,435 ,334 ,056 ,223 ,604**
,106 ,317 ,219 ,074 ,163 ,055 ,150 ,816 ,344 ,005
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,395 ,236 1 ,000 ,504* ,000 ,079 ,419 ,424 ,307 ,544*
,085 ,317 1,000 ,024 1,000 ,740 ,066 ,062 ,188 ,013
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,494* ,288 ,000 1 ,457* ,537* ,635** ,221 ,379 ,161 ,680**
,027 ,219 1,000 ,043 ,015 ,003 ,349 ,100 ,497 ,001
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,531* ,409 ,504* ,457* 1 ,347 ,398 ,416 ,356 ,303 ,768**
,016 ,074 ,024 ,043 ,134 ,082 ,068 ,123 ,194 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,417 ,324 ,000 ,537* ,347 1 ,278 -,070 ,249 -,105 ,472*
,068 ,163 1,000 ,015 ,134 ,236 ,768 ,291 ,661 ,036
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,188 ,435 ,079 ,635** ,398 ,278 1 ,110 ,280 ,425 ,629**
,429 ,055 ,740 ,003 ,082 ,236 ,643 ,233 ,062 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,055 ,334 ,419 ,221 ,416 -,070 ,110 1 ,296 ,501* ,559*
,817 ,150 ,066 ,349 ,068 ,768 ,643 ,205 ,024 ,010
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,280 ,056 ,424 ,379 ,356 ,249 ,280 ,296 1 ,543* ,647**
,233 ,816 ,062 ,100 ,123 ,291 ,233 ,205 ,013 ,002
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,000 ,223 ,307 ,161 ,303 -,105 ,425 ,501* ,543* 1 ,575**
1,000 ,344 ,188 ,497 ,194 ,661 ,062 ,024 ,013 ,008
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,597** ,604** ,544* ,680** ,768** ,472* ,629** ,559* ,647** ,575** 1
,005 ,005 ,013 ,001 ,000 ,036 ,003 ,010 ,002 ,008













































X3_1 X3_2 X3_3 X3_4 X3_5 X3_6 X3_7 X3_8 X3_9 X3_10 Total_X3
Correlation is signif icant at the 0.05 level (2-tailed).*. 


















Listwise deletion based on all




















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 3 3 4 2 4 4 3 3 34 
2 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 47 
3 2 3 2 4 2 4 4 3 3 3 30 
4 2 3 1 3 3 3 2 2 3 3 25 
5 5 3 4 3 2 3 3 2 4 2 31 
6 3 4 4 5 3 5 4 2 3 3 36 
7 4 4 3 5 4 5 5 5 5 5 45 
8 4 4 3 5 5 4 4 5 4 4 42 
9 2 2 3 5 5 4 5 4 3 2 35 
10 4 4 3 3 3 4 2 2 3 5 33 
11 3 3 4 2 3 2 2 2 4 5 30 
12 4 2 4 4 4 5 3 3 4 2 35 
13 3 4 3 2 3 4 4 3 4 2 32 
14 4 3 3 5 5 5 2 2 3 4 36 
15 3 2 3 3 3 2 4 4 4 2 30 
16 2 4 3 4 3 2 4 3 4 4 33 
17 4 3 4 5 3 2 3 4 2 2 32 
18 3 4 3 4 4 4 4 4 4 2 36 
19 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 






1 ,240 ,658** ,172 ,189 ,255 -,056 ,165 ,312 ,257 ,548*
,307 ,002 ,468 ,425 ,278 ,815 ,488 ,181 ,273 ,012
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,240 1 ,104 ,071 ,040 ,173 ,177 ,156 ,262 ,516* ,465*
,307 ,663 ,765 ,868 ,465 ,456 ,512 ,264 ,020 ,039
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,658** ,104 1 ,223 ,104 ,162 ,155 ,106 ,328 ,178 ,512*
,002 ,663 ,344 ,661 ,494 ,515 ,656 ,158 ,453 ,021
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,172 ,071 ,223 1 ,541* ,523* ,430 ,434 -,013 ,120 ,650**
,468 ,765 ,344 ,014 ,018 ,058 ,056 ,955 ,613 ,002
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,189 ,040 ,104 ,541* 1 ,415 ,237 ,494* ,157 ,194 ,611**
,425 ,868 ,661 ,014 ,069 ,315 ,027 ,508 ,411 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,255 ,173 ,162 ,523* ,415 1 ,230 ,045 ,293 ,204 ,609**
,278 ,465 ,494 ,018 ,069 ,329 ,850 ,209 ,388 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
-,056 ,177 ,155 ,430 ,237 ,230 1 ,697** ,419 -,130 ,552*
,815 ,456 ,515 ,058 ,315 ,329 ,001 ,066 ,586 ,012
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,165 ,156 ,106 ,434 ,494* ,045 ,697** 1 ,342 ,021 ,608**
,488 ,512 ,656 ,056 ,027 ,850 ,001 ,140 ,929 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,312 ,262 ,328 -,013 ,157 ,293 ,419 ,342 1 ,367 ,589**
,181 ,264 ,158 ,955 ,508 ,209 ,066 ,140 ,112 ,006
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,257 ,516* ,178 ,120 ,194 ,204 -,130 ,021 ,367 1 ,496*
,273 ,020 ,453 ,613 ,411 ,388 ,586 ,929 ,112 ,026
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,548* ,465* ,512* ,650** ,611** ,609** ,552* ,608** ,589** ,496* 1
,012 ,039 ,021 ,002 ,004 ,004 ,012 ,004 ,006 ,026













































Y_1 Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y_7 Y_8 Y_9 Y_10 Total_Y
Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 

















Listwise deletion based on all


















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 3 4 5 4 2 3 4 4 2 35 
2 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 45 
3 4 2 5 4 5 4 2 5 2 3 36 
4 4 4 3 4 3 4 4 3 3 3 35 
5 4 5 3 4 3 4 5 3 3 2 36 
6 4 5 5 4 2 4 5 5 5 3 42 
7 4 3 4 4 4 4 3 4 4 2 36 
8 4 2 5 4 5 4 2 5 5 3 39 
9 2 3 5 4 5 5 3 5 5 5 42 
10 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
11 5 3 2 4 2 4 3 2 2 3 30 
12 4 5 3 2 3 2 5 3 3 3 33 
13 5 3 4 5 2 5 3 4 4 3 38 
14 5 3 5 5 3 5 3 5 3 3 40 
15 4 3 4 4 2 3 3 4 3 3 33 
16 5 3 5 5 4 4 3 5 5 4 43 
17 5 3 5 5 3 4 3 5 3 4 40 
18 4 4 5 5 3 2 4 5 3 5 40 
19 4 5 5 5 3 2 5 5 3 5 42 
20 3 4 5 5 3 2 4 5 3 5 39 
21 2 2 4 4 4 4 2 4 3 3 32 
22 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 40 
23 2 4 4 3 4 3 4 4 4 4 36 
24 3 5 2 2 2 2 5 2 2 4 29 
25 5 5 2 3 3 2 5 2 2 2 31 
26 4 5 2 2 4 2 5 2 2 3 31 
27 2 2 3 3 5 5 2 3 3 3 31 
28 5 3 3 5 4 5 3 3 4 3 38 
29 4 3 4 4 5 4 3 4 3 4 38 
30 4 4 2 2 2 2 4 2 2 4 28 
31 5 5 5 5 2 2 5 5 2 3 39 
32 4 3 3 2 3 3 3 3 2 2 28 
33 5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 39 
34 4 4 3 2 2 2 4 3 2 3 29 
35 4 5 5 5 4 4 5 5 4 4 45 
36 4 3 3 3 4 3 3 3 3 4 33 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
38 4 3 4 4 4 4 3 4 3 2 35 
39 4 4 3 4 3 3 4 3 3 4 35 
40 5 3 4 2 3 4 3 4 2 3 33 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 2 4 4 3 2 3 3 2 31 
2 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 44 
3 3 5 2 2 5 4 2 3 3 4 33 
4 5 5 2 4 5 4 2 2 4 4 37 
5 3 4 2 4 4 3 2 4 4 4 34 
6 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 40 
7 3 3 2 4 5 4 2 4 5 5 37 
8 3 4 2 4 4 4 2 3 4 4 34 
9 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 43 
10 4 4 4 5 4 5 4 4 3 3 40 
11 4 4 4 3 4 5 4 5 4 3 40 
12 3 4 4 5 4 4 4 3 4 2 37 
13 4 3 3 5 3 5 3 5 4 4 39 
14 4 3 4 5 5 4 3 3 4 4 39 
15 5 3 3 2 3 2 3 5 4 3 33 
16 4 5 3 4 5 5 4 5 5 4 44 
17 4 3 5 5 3 2 5 5 3 4 39 
18 4 2 3 3 2 2 5 5 3 2 31 
19 4 4 3 4 2 4 3 5 3 2 34 
20 4 2 3 3 2 2 3 5 2 2 28 
21 4 4 4 3 4 4 4 5 1 4 37 
22 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 43 
23 3 3 4 3 3 3 4 4 3 3 33 
24 3 2 4 2 3 2 2 4 3 4 29 
25 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
27 4 4 4 4 4 2 4 2 3 4 35 
28 4 5 2 4 4 5 5 5 4 4 42 
29 5 4 4 3 4 4 4 4 3 4 39 
30 4 2 2 4 2 2 2 2 3 4 27 
31 4 4 2 4 2 4 5 5 3 3 36 
32 4 2 2 4 2 3 2 3 3 3 28 
33 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35 
34 4 2 2 4 2 2 2 2 3 4 27 
35 4 5 5 4 4 4 4 5 3 4 42 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
37 2 2 3 4 2 2 3 2 2 2 24 
38 3 5 2 3 5 4 2 2 3 3 32 
39 4 2 2 4 4 4 3 4 3 4 34 
40 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 40 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 3 4 5 4 2 4 5 4 2 37 
2 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 45 
3 4 2 5 4 5 4 5 4 2 3 38 
4 4 4 3 4 3 4 3 4 3 3 35 
5 4 5 3 4 3 4 3 4 3 2 35 
6 4 5 5 4 2 4 5 4 5 3 41 
7 4 3 4 4 4 4 4 4 4 2 37 
8 4 2 5 4 5 4 5 4 5 3 41 
9 2 3 5 4 5 5 5 4 5 5 43 
10 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
11 5 3 2 4 2 4 2 4 2 3 31 
12 4 5 3 2 3 2 3 2 3 3 30 
13 5 3 4 5 2 5 4 5 4 3 40 
14 5 3 5 5 3 5 5 5 3 3 42 
15 4 3 4 4 2 3 4 4 3 3 34 
16 5 3 5 5 4 4 5 5 5 4 45 
17 5 3 5 5 3 4 5 5 3 4 42 
18 4 4 5 5 3 2 5 5 3 5 41 
19 4 5 5 5 3 2 5 5 3 5 42 
20 3 4 5 5 3 2 5 5 3 5 40 
21 2 2 4 4 4 4 4 4 3 3 34 
22 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 40 
23 2 4 4 3 4 3 4 3 4 4 35 
24 3 5 2 2 2 2 2 2 2 4 26 
25 5 5 2 3 3 2 2 3 2 2 29 
26 4 5 2 2 4 2 2 2 2 3 28 
27 2 2 3 3 5 5 3 3 3 3 32 
28 5 3 3 5 4 5 3 5 4 3 40 
29 4 3 4 4 5 4 4 4 3 4 39 
30 4 4 2 2 2 2 2 2 2 4 26 
31 5 5 5 5 2 2 5 5 2 3 39 
32 4 3 3 2 3 3 3 2 2 2 27 
33 5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 39 
34 4 4 3 2 2 2 3 2 2 3 27 
35 4 5 5 5 4 4 5 5 4 4 45 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
37 4 3 3 2 3 4 3 2 3 5 32 
38 4 3 4 4 4 4 4 4 3 2 36 
39 4 4 3 4 3 3 3 4 3 4 35 
40 5 3 4 2 3 4 4 2 2 3 32 











1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 2 3 4 5 4 4 3 4 4 4 37 
2 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
3 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 37 
4 4 2 4 4 4 4 2 4 4 5 37 
5 3 2 4 4 2 3 2 4 4 4 32 
6 4 4 4 3 4 5 4 4 5 3 40 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
8 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
9 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 48 
10 5 2 5 4 5 4 2 5 5 5 42 
11 3 4 2 4 5 5 4 2 4 2 35 
12 3 2 3 4 2 5 2 3 4 3 31 
13 4 3 4 4 4 5 3 4 4 5 40 
14 4 3 4 4 4 5 3 4 4 4 39 
15 3 3 5 4 4 4 3 5 4 5 40 
16 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 46 
17 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 44 
18 4 3 4 3 3 4 3 4 4 2 34 
19 4 5 4 5 3 4 5 4 5 5 44 
20 2 5 5 4 4 4 5 5 3 5 42 
21 4 3 3 4 4 4 3 3 4 4 36 
22 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 47 
23 2 3 3 3 4 3 3 3 4 5 33 
24 4 4 3 4 3 2 4 3 2 3 32 
25 2 3 4 3 4 2 3 4 5 4 34 
26 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 38 
27 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 37 
28 5 4 4 4 5 5 4 4 3 5 43 
29 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 42 
30 3 2 4 4 4 3 2 4 3 4 33 
31 4 3 5 3 4 5 3 5 4 3 39 
32 3 4 2 2 3 5 4 2 4 2 31 
33 3 3 4 5 4 4 3 4 4 4 38 
34 2 2 3 5 3 2 2 3 3 3 28 
35 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 46 
36 2 4 4 4 4 5 4 4 4 3 38 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
38 3 3 2 4 3 3 3 2 3 3 29 
39 2 5 3 4 4 5 5 3 4 4 39 
40 2 4 3 3 5 4 4 3 4 4 36 


















Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N




















Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N






















Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N


















Std.  Error of
the Est imate
Predictors: (Constant), Keunggulan bersaing,













Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), Keunggulan bersaing, Orientasi pasar, Orientasi
kewirausahaan
a. 
Dependent Variable: Kinerja UMKMb. 
 
 
 
 
 
 
 
 
